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Penulis 
  
ABSTRACT 
This study aims to determine the effect of relational variables and 
commitments on relationship quality of supplier and buyers. In addition, 
researchers also use supplier performance variables as moderating variables. The 
sample used was 60 respondesnts. While the population is all customers of crystal 
ice PT. Solo Tirta Mandiri. 
This study uses a quantitative approach. The sampling technique uses 
simple random sampling. Data collection techniques using questionnaires that 
have been tested for validity and reliability. The data analysis technique uses 
multiple linier regression analysis. 
The results of the study show that the relational variables and 
commitments have a significant influence on the relationship quality of supplier 
and buyers. The study also found that moderating variables have an influence on 
the relationship quality  of supplier and buyers, even though the influence is 
weakens. 
Keywords : Relational, Commitment, Relationship Quality, Supplier 
Performance, Suppliers, Buyers 
  
ABSTRAK 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh variabel relasional 
dan komitmen terhadap kualitas hubungan pemasok dengan pembeli. Selain itu 
peneliti juga menggunakan variabel performa pemasok sebagai variabel moderasi. 
Sampel yang digunakan sebanyak 60 responden. Sedangkan populasinya adalah 
seluruh pelanggan es kristal pt. Solo tirta mandiri. 
Penelitian ini menggunakan metode pendekatan kuantitatif. Teknik 
pengambilan sampel menggunakan simple random sampling. Teknik 
pengumpulan data menggunakan kuesioner yang telah diuji validitas dan 
reliabilitasnya. Teknik analisis data menggunakan analisis regresi linier berganda. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel relasional dan komitmen 
memiliki pengaruh signifikan terhadap kualitas hubungan pemasok dengan 
pembeli. Penelitian juga menemukan bahwa variabel moderasi mempunyai 
pengaruh terhadap hubungan kualitas hubungan pemasok dengan pembeli 
meskipun sifatnya memperlemah. 
 
Kata Kunci : Relasional, Komitmen, Kualitas Hubungan, Performa Pemasok, 
Pemasok, Pembeli  
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BAB I 
PENDAHULUAN 
1.1. Latar Belakang 
Dinamika dunia usaha saat ini tidak melulu tentang hubungan antara 
pemilik usaha dengan konsumen atau business to consumen (B2C), melainkan 
juga tentang hubungan antara pemilik usaha dengan pemilik usaha lainnya atau 
business to business (B2B). Hubungan inilah yang selanjutnya akan menjadi 
sebuah kerjasama yang akan memberikan keuntungan terhadap kedua belah pihak. 
Salah satu bentuk hubungan ini adalah hubungan antara pemasok dengan pembeli 
(pemilik usaha produktif). 
Situasi yang melibatkan produk dan proses teknologi yang lebih 
kompleks, perlu pengelolaan hubungan pemasok-pelanggan (Fynes dan Voss, 
2002). Pengembangan hubungan pemasok dengan pembeli dipengaruhi oleh 
faktor jangka panjang, saling menguntungkan kedua belah pihak, komunikasi 
yang intens, dan sedikitnya upaya pembeli dalam pencarian bahan baku 
(Claycomb dan Frankwick, 2004). 
Bagi pemasok, pengembangan hubungan pembeli dengan penjual dapat 
dengan meningkatkan desain dan kinerja kualitas terkait, melalui menjalin 
hubungan yang lebih dekat dengan pelanggan (Fynes dan Voss, 2002). Pemasok 
mengetahui kinerja mereka sehubungan dengan pemasok lain. Oleh karena itu 
pemasok juga dapat meningkatkan kinerja mereka dengan memenuhi persyaratan 
pasar yang muncul (Kumar, Singh, dan Vaish, 2016). 
Pemasok yang secara teratur memberikan informasi kepada pelanggan 
tentang perubahan atau pertanyaan, menjelaskan rekomendasi, dan memberikan 
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informasi dapat membantu pelanggan membentuk persepsi positif tentang 
kepercayaan (Yen, Wang, dan Horng, 2011). Kualitas informasi dan informasi 
ketersediaan memainkan peran positif dalam membangun kepercayaan, dan 
selanjutnya komitmen, sedangkan berbagai informasi mempengaruhi komitmen 
dalam mitra rantai pasokan (Chen et al, 2011). 
Pembeli memahami bahwa pemasok yang berkomitmen, lebih bersedia 
bekerja untuk tujuan bersama yang sangat penting untuk kerja sama. Pemasok 
juga mengevaluasi komitmen pembeli, membandingkannya dengan apa yang 
mereka harapkan dari apa yang sebelumnya telah dicapai (Jokela dan Söderman, 
2017).  
Menurut Fynes dan Voss (2002), dimensi hubungan pembeli-pemasok 
dapat dipengaruhi oleh peristiwa masa lalu, sekarang, dan masa depan,  dan 
ukuran komprehensif seperti kekuatan hubungan secara substansial menangkap 
dimensi temporal tersebut. Kualitas hubungan dapat dipengaruhi oleh sifat 
individu yang terlibat dalam hubungan, sifat hubungan antara organisasi dapat 
menimpa pengaruh karakteristik interpersonal (Parsons, 2002). 
Menurut Gronroos (2000), kualitas hubungan sebagai dinamika 
pembentukan kualitas jangka panjang dalam hubungan pelanggan yang 
berkelanjutan. Sedangkan Song et al (2012) mendefinisikan kualitas hubungan 
sebagai tingkat dimana para pihak dalam suatu hubungan terlibat dalam hubungan 
kerja jangka panjang yang aktif yang mencakup kerja sama dan resolusi konflik. 
Griffith dan Harvey (2001) mendefinisikan kualitas hubungan sebagai 
kekuatan hubungan antar organisasi dan potensi hubungan untuk melanjutkan 
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proses pembangunan. Sedangkan Palmatier (2008) mendefiniskan kualitas 
hubungan sebagai kaliber keseluruhan ikatan hubungan dan dampak 
keseluruhannya pada hasil. 
Dinamika pertukaran dan prospek yang berubah dalam suatu hubungan 
dapat mengarah pada cara-cara baru untuk memahami  komitmen bersama 
(Nyaga, Whipple, dan Lynch, 2010). Setiap transaksi bisnis yang bertahan lama 
diantara mitra rantai pasokan membutuhkan komitmen oleh dua pihak untuk 
mencapai tujuan rantai pasokan (Kwon dan Suh, 2005). 
Morgan dan Hunt (1994), menjelaskan bahwa komitmen mengacu pada 
keyakinan mitra pertukaran bahwa hubungan yang berkelanjutan dengan yang lain 
sangat penting untuk menjamin upaya maksimal dalam mempertahankannya, 
yaitu pihak yang berkomitmen percaya bahwa hubungan itu akan bertahan 
selamanya. 
Menteri Perindustrian Airlangga Hartato seperti dikutip portal berita 
Tempo menyatakan bahwa pertumbuhan industri makanan dan minuman tumbuh 
8,67% pada triwulan ke-II tahun 2018. Pertumbuhan tersebut melampaui 
pertumbuhan ekonomi nasional yang tercatat hanya sebesar 5,27%. Data indeks 
menejer pembelian Indonesia per Agustus 2018 mengalami kenaikan pada level 
51,9% disbanding bulan sebelumnya yaitu sebesar 50,5%. 
Senada dengan data tersebut, ketua Gabungan Pengusaha Makanan dan 
Minuman Seluruh Indonesia (GAPMMI) Adhi S Lukman seperti dikutip portal 
berita Tempo juga mengatakan indeks menejer pembelian Indonesia mampu naik 
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pada Agustus 2018 sejalan dengan kinerja di industri makanan  dan minuman 
yang mengalami peningkatan. 
Data Kemenperin menyebut sektor makanan dan minuman memberikan 
sumbangsih terhadap produk domestic bruto (PDB) nasional sebesar 6,34%. 
Capaian tersebut naik 0,23% dari tahun 2017. Sejak tahun 2017 tersebut industri 
makanan dan minuman masuk dalam lima besar penyumbang PDB nasional. 
Kemenperin juga mencatat sektor makanan dan minuman memiliki nilai investasi 
sebesar Rp.56,20 triliun pada 2018. 
Pertumbuhan tersebut juga ditopang oleh kinerja UMKM kuliner yang 
mengalami pertumbuhan berkat adanya jasa pengantaran berbasis online yang 
menjadi primadona masyarakat Indonesia saat ini. Survei Lembaga Demografi 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Indonesia (LD FEB UI) pada November 
2018-Januari 2019 mentakan bahwa UMKM kuliner mengalami kenaikan omzet 
sejak bergabung dengan jasa pengantaran berbasis online. 
Berdasarkan data dan argument tersebut, tentu menjadi angin segar bagi 
pelaku usaha sektor hulu (pemasok) di rantai bisnis kuliner ini. Pemasok harus 
pandai-pandai menjalin mitra kerjasama terhadap UMKM kuliner ini agar terjadi 
kolaborasi yang menghasilkan keuntungan untuk jangka waktu yang lama. 
Akan tetapi pemasok-pemasok tersebut masih memiliki kendala dalam 
hal menjalin hubungan kolaborasi (B2B) dengan UMKM kuliner ini, yang mana 
bisnis ini sendiri memiliki aturan yang lebih komplek terhadap mitra kerja sama. 
Hal ini dipengaruhi oleh variabel-variabel relasional yang perlu diperhatikan dan 
komitmen dari masing-masing pihak agar mendapatkan kualitas hubungan yang 
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baik. Selain itu perlunya menjaga performa pemasok itu sendiri dalam melayani 
UMKM kuliner agar hubungan dapat berjalan lama.  
Banyak penelitian-penelitian sebelumnya yang membahas mengenai 
hubungan antara pemasok dengan pembeli. Seperti penelitian Casidy dan 
Nyadzayo (2017) yang menemukan bahwa interaksi dan pendorong kebijakan 
kualitas hubungan mempersepsikan bahwa manajer pemilik UKM tentang 
kemauan dan kemampuan perusahaan professional untuk mengembangkan dan 
memelihara komunikasi yang berkelanjutan dengan klien yang 
mempertimbangkan kepentingan terbaik klien. 
Rajagopal dan Rajagopal (2008) menemukan bahwa dampak co-
dependensi antara pembeli dan pemasok dan kualitas hubungan secara signifikan 
mempengaruhi kinerja pemasok. Sedangkan orientasi pasar secara psoditif terkait 
dengan ukuran kinerja saluran seperti kualitas layanan dan tingkat kepuasan 
pembeli. 
Kwon dan Suh (2005) menemukan bahwa kepercayaan perusahaan 
terhadap mitra rantai pasokan mereka sangat terkait dengan investasi aset spesifik 
kedua belah pihak dan teori pertukaran sosial. Pemberian informasi memiliki 
dampak utama pada pengurangan (meningkatkan perilaku ketidakpastian mitra 
yang mana pada gilirannya akan meningkatkan tingkat kepercayaan. Pada 
akhirnya tingkat komitmen sangat terkait dengan tingkat kepercayaan. 
Dari beberapa penelitian terdahulu tentang hubungan pemasok dengan 
pembeli ,ditemukan kesenjangan (gap) yang mana Parsons (2002) menemukan 
bahwa ketika komitmen dimasukkan dalam model regresi dengan aspek-aspek 
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lain dari variabel relasional menunjukkan pengaruh tidak signifikan dan 
pengaruhnya dibatalkan oleh adanya tujuan bersama dan manfaat dalam 
pengukuran kualitas hubungan.  
Sedangkan Jiang et al (2016) menemukan bahwa hasil pengujian regresi 
menunjukkan bahwa kepercayaan dan komitmen sangat signifikan dalam 
mempengaruhi kualitas hubungan dalam hubungan Business to Business (B2B). 
Dengan demikian perlu adanya penelitian lebih lanjut tentang pengaruh komitmen 
terhadap kualitas hubungan dalam hubungan Business to Business (B2B). 
Penelitian ini memiliki perbedaan dari penelitian-penelitian sebelumnya 
karena dalam penelitian ini, peneliti memasukkan variabel moderasi performa 
pemasok dalam mempengaruhi gap penelitian yang sudah ada. Sehingga hal ini 
akan menjadi rujukan penelitian-penelitian di masa yang akan datang. Selain itu, 
dengan memasukkan variabel moderasi bisa diketahui pengaruhnya apakah 
memperkuat atau memperlemah sebuah hubungan. 
Peneliti memilih PT. Solo Tirta Mandiri (Solo Es Kristal) sebagai objek 
penelitian yang mana Solo Es Kristal merupakan badan usaha yang memproduksi 
es kristal sebagai bahan baku dalam pembuatan minuman dingin di usaha kuliner 
seperti hotel, restoran , kafe dan sebagianya. Hal ini sangat cocok dengan desain 
penelitian yang akan dilakukan dimana terdapat hubungan B2B dalam hal ini 
pemasok dengan pembeli (pemilik usaha produktif). 
Berdasarkan hasil studi literatur diatas maka peneliti akan meneliti lebih 
lanjut mengenai kualitas hubungan antara pemasok dengan pembeli (pemilik 
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usaha produktif) dengan mengambil judul “Mengukur Kualitas Hubungan 
Pemasok Dengan Pembeli”. 
 
1.2. Identifikasi Masalah 
Bahwa terdapat gap penelitian antara komitmen dengan kualitas 
hubungan pemasok dengan pembeli, dimana penelitian Parsons (2002) 
menunjukkan tidak ada pengaruhnya sedangkan pada penelitian yang dilakukan 
Jiang dkk (2016) menunjukkan ada pengaruhnya. Maka dari itu penulis akan 
melakukan penelitian lebih lanjut menggunakan kedua variabel tersebut untuk 
membuktikan apakah ada pengaruh antara komitmen terhadap kualitas hubungan 
pemasok dengan pembeli. 
 
1.3. Batasan Masalah 
Agar penelitian yang dilakukan tidak meluas, maka dilakukan 
pembatasan masalah yang diteliti sebagai berikut : 
1. Variabel yang digunakan dalam penelitian adalah performa pemasok, 
relasional, komitmen, dan kualitas hubungan. 
2. Objek penelitian dalam penelitian ini adalah pelanggan es kristal PT. Solo Tirta 
Mandiri. 
3. Penelitian dilakukan menggunakan data kuesioner yang diolah secara 
kuantitatif deskriptif. 
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1.4. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian pada latar belakang masalah dan batasan masalah, 
maka rumusan masalah pada penelitian ini adalah : 
1. Apakah relasional memiliki pengaruh terhadap kualitas hubungan pemasok 
dengan pembeli? 
2. Apakah komitmen memiliki pengaruh terhadap kualitas hubungan pemasok 
dengan pembeli? 
3. Apakah performa pemasok mampu memoderasi hubungan variabel relasional 
terhadap kualitas hubungan pemasok dengan pembeli? 
4. Apakah performa pemasok mampu menjadi memoderasi hubungan variabel 
komitmen terhadap kualitas hubungan pemasok dengan pembeli 
 
1.5. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan diatas masalah, tujuan dari  pada penelitian ini 
adalah sebagai berikut : 
1. Mengidentifikasi pengaruh relasional terhadap kualitas hubungan pemasok 
dengan pembeli. 
2. Mengidentifikasi pengaruh komitmen terhadap kualitas hubungan pemasok 
dengan pembeli. 
3. Mengidentifikasi pengaruh performa pemasok dalam memoderasi variabel 
relasional dalam mempengaruhi kualitas hubungan pemasok dengan pembeli. 
4. Mengidentifikasi pengaruh performa pemasok dalam memoderasi variabel 
komitmen dalam mempengaruhi kualitas hubungan pemasok dengan pembeli. 
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1.6. Manfaat Penelitian 
1.6.1 Bagi Pemasok 
Penelitian ini diharapkan menjadi pedoman dan evaluasi bagi pemasok 
dalam membangun hubungan kerjasama dengan pembeli dan mempertahankannya 
untuk orientasi jangka panjang. 
 
1.6.2 Bagi Pembeli 
Penelitian ini juga diharapkan menjadi bahan referensi bagi pembeli 
dalam menentukan keputusan menjalin hubungan kerjasama yang saling 
menguntungkan dengan pemasok melalui indikator-indikator dari performa 
pemasok. 
 
1.7. Sistematika Penulisan Skripsi 
BAB I  : PENDAHULUAN 
Pada bab ini berisi tentang latar belakang masalah, identifikasi masalah, batasan 
masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, jadwal 
penelitian dan sistematika penulisan skripsi. 
BAB II : LANDASAN TEORI 
Pada bab ini berisi tentang kajian teori, hasil penelitian yang relevan, kerangka 
berfikir,dan hipotesis. 
BAB III  : METODE PENELITIAN 
Pada bab ini berisi tentang waktu dan wilayah penelitian, jenis penelitian, polusi, 
sampel dan teknik pengambilan sampel, data dan sumber data, teknik 
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pengumpulan data, variabel penelitian, definisi operasional variabel, dan teknik 
analisis data.  
BAB IV : ANALISIS DATA  DAN PEMBAHASAN 
Pada bab ini berisi tentang gambaran umum penelitian, pengujian dan hasil 
analisis data, dan pembahasan hasil analisis data. 
BAB V  PENUTUP 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
1.8. Kajian Teori 
1. Relationship Marketing 
Menurut Morgan dan Hunt (1994), relationship marketing ialah 
membangun, mengembangkan, dan mempertahankan pertukaran relasional yang 
sukses, merupakan perubahan teori dan praktik pemasaran yang besar. 
Relationship marketing merupakan pengenalan setiap publik/pelanggan secara 
lebih dekat dengan cara menciptakan komunikasi dua arah dengan mengelola 
suatu hubungan yang saling menguntungkan antara perusahaan dengan 
public/pelangganya (Nurjaman, 2012). 
Berkenaan dengan perusahaan manapun, ada sepuluh bentuk 
relationship marketing yang dapat dikelompokkan ke dalam pertukaran relasional 
yang melibatkan pemasok, organisasi lateral, pelanggan, atau karyawan sendiri 
atau unit bisnis (Morgan dan Hunt,1994). Pada tahap pemeliharaan hubungan, 
pemasok harus bersedia untuk membagikan pengetahuan, baik kepada pelanggan 
maupun pemasok lain (Zinkhan, 2002). 
Menurut Sumarwan (2012), Relationship Marketing adalah filosopi atau 
budaya yang harus menembus seluruh organisasi. Ini merupakan kombinasi dari 
proses bisnis dan teknologi yang digunakan untuk memahami pelanggan 
perusahaan , siapa mereka, apa yang mereka lakukan, apa yang mereka sukai, dan 
mengubahnya menjadi pelanggan yang selalu kembali ke perusahaan. 
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2. Manajemen Rantai Pasokan (Supply Chain Management) 
Manajemen rantai pasokan menjadi sangat penting dan strategis, pelaku 
bisnis setuju dengan pengidentifikasian literatur globalisasi, outsourcing, dan 
fragmentasi sebagai faktor utama (Storey dkk, 2006). Sebuah rantai pasokan 
(supply chain) adalah urutan organisasi-fasilitas,fungsi, dan aktivitas yang terlibat 
dalam produksi dan pengiriman suatu produk atau jasa. Urutan tersebut dimulai 
dari pemasok dasar bahan baku hingga pelanggan akhir (Stevenson dan Chuong, 
2014) 
Sementara itu, Assauri (2016) menjelaskan bahwa manajemen rantai 
pasokan atau supply chain management adalah pengintegrasian kegiatan-kegiatan 
membeli material dan jasa, mentransformasikannya menjadi barang-barang antara 
dan produk akhir dan mengirimkannya ke pelanggan.  Lebih lanjut Assauri 
(2016), menjelaskan bahwa aktivitas-aktivitas manajemen rantai pasokan ini 
meliputi kegiatan pembelian dan alih daya atau outsourcing, dan banyak fungsi-
fungsi lain yang penting untuk menghubungkannya ke pemasok dan distributor. 
 
3. Pemasok 
Menurut Tampubolon (2004), pemasok (suppliers) merupakan bagian 
penting di dalam sistem konversi, yang dimulai dari faktor input berupa bahan 
baku (raw materials), yang disebut pemasok untuk persediaan bahan baku, dan di 
dalam proses transformasi berupa; bahan pembantu(asesories and part’s), dan 
komponen peralatan untuk mesin (spare part’s)yang disebut pemasok komponen 
dan onderdil, serta untuk output berupa bahan untuk pembungkus (packaging). 
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Stevenson dan Chuong (2014) menyatakan bahwa pemasok yang 
bertanggung jawab dan dapat dipercaya adalah mata rantai yang vital dalam rantai 
pasokan yang efektif. Pengiriman barang atau jasa yang tepat waktu dan mutu 
yang tinggi hanyalah dua dari banyak cara pemasok dapat berkontribusi pada 
operasi yang efektif. Para pengusaha pabrik besar, dengan seluruh fasilitas, orang, 
dan keterampilannya, tidak dapat berjalan tanpa bantuan dari beribu-ribu sumber 
yang menyediakan bahan, suku cadang, dan pelayan (Moore, 2005).  
Sertifikasi pemasok adalah sebuah pemeriksaan terperinci mengenai 
kebijakan dan kemampuan pemasok. Proses sertifikasi memverifikasi bahwa 
pemasok memenuhi atau melampaui persyaratan pembeli. Hal ini biasanya 
penting dalam hubungan pemasok, tetapi khususnya penting ketika pembeli 
berusaha mengadakan hubungan jangka panjang dengan pemasok (Stevenson dan 
Chuong, 2014). Para pemasok berkonsultasi dengan para pelanggan untuk 
merencanakan desain, bentuk, mutu, dan harga barang dagangan yang akan dibeli. 
Seorang pemasok meminta jaminan seorang pelanggan bahwa ia akan membeli 
secara tetap dan dalam jumlah memadai sehingga pemasok sanggup 
mempergunakan sarana produksi dalam jangka waktu secukupnya, untuk 
mencapai harga yang akan mengembalikan keuntungan yang wajar (Moore, 
2005). 
Siagian (2004), mengungkapkan bahwa dapat dinyatakan secara 
kategorial bahwa tidak ada pimpinan perusahaan yang boleh mengabaikan 
peranan para pemasok sebagai mitra kerjanya. Seperti diketahui tidak banyak 
perusahaan yang menguasai sumber-sumber suplai bahan mentah dan bahan baku 
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untuk diolah lebih lanjut dalam proses produksi. Berarti terdapat ketergantungan 
antara satu perusahaan yang menghasilkan produk tertentu dengan pemasoknya. 
 
4. Pembeli 
Stevenson dan Chuong (2014), menjelaskan bahwa seorang manajer 
pembelian dapat berfungsi sebagai “manajer operasi eksternal” yang bekerja 
dengan pemasok untuk mengkoordinasikan operasional pemasok dan kebutuhan 
pembeli. Para pembeli menyadari bahwa para pemasok mengetahui sumber 
informasi mengenai bahan, pasaran, harga, dan barang baru yang tidak ternilai 
(Moore, 2005). 
Lebih lanjut Stevenson dan Chuong (2014) menjelaskan bahwa 
pembelian mempunyai tanggung jawab akhir untuk mengadakan dan 
mempertahankan hubungan dengan pemasok yang baik. Jenis hubungan tersebut 
sering kali berhubungan dengan panjangnya kontrak antara pembeli dengan 
penjual. Kontrak jangka pendek melibatkan pengajuan penawaran kompetitif. 
Kontrak jangka menengah sering kali melibatkan hubungan berkelanjutan. 
Kontrak jangka panjang sering kali berevolusi menjadi hubungan rekanan, dengan 
pembeli dan penjual bekerja sama pada berbagai isu yang cenderung 
menguntungkan kedua belah pihak. 
Menurut Purwanto (2011), untuk mendapatkan produk yang baik, 
manajemen dalam suatu perusahaan perlu mengadakan negosiasi baik dengan 
pemasok maupun dengan pemberi pinjaman…Melakukan negosisasi dengan 
berbagai pihak dan menyampaikan laporan perkembangan suatu perusahaan 
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kepada pihak lain yang berkepentingan tentu saja memerlukan komunikasi yang 
dapat memuaskan kedua belah pihak yang sedang bernegosiasi. 
Siagian (2004), menjelaskan bahwa tidak dapat dipungkiri bahwa para 
manajer dalam suatu perusahaan mutlak perlu menumbuhkan dan memelihara 
hubungan yang intim yang didasarkan pada saling mempercayai dengan para 
pemasok bahan mentah atau bahan baku yang diperlukan oleh perusahaan, karena 
ada pengaruhnya terhadap kesinambungan dan pertumbuhan perusahaan yang 
bersangkutan. Konsumen akan membeli produk dari perusahaan yang dalam 
persepsi mereka menawarkan nilai terhandal pada publik/pelanggan (Customer 
Delivered Value/CDV) yang paling tinggi (Nurjaman, 2012). 
 
5. Hubungan Pemasok dan Pembeli 
Kebergantungan para pengusaha pabrik kepada para pemasok (supplier) 
komponen produk meningkat selama bahan dan proses yang semakin khusus 
menjadi terlihat dalam produksi peralatan yang ilmiah dan rumit serta produk-
produk teknis yang dibutuhkan untuk memenuhi permintaan industri, militer, dan 
khalayak konsumen meningkat (Moore, 2005). 
Lebih lanjut Moore (2005), menyatakan bahwa kedudukan pemasok 
dalam hubungan ini semakin bertambah penting. Para pengusaha pabrik percaya 
kepada para pemasok bahan mentah, suku cadang, assesori, perkakas, dan 
mengoperasikan perbekalan untuk produksi dan operasi. 
Menurut  Stevenson dan Chuong (2014) memelihara hubungan yang 
baik dengan pemasok semakin diakui sebagai faktor penting dalam 
16 
 
mempertahankan daya saing. Banyak perusahaan mengadopsi pandangan terhadap 
pemasok sebagai rekan. Sudut pandang ini menekankan sebuah hubungan yang 
stabil dengan relative sedikit pemasok yang dapat dipercaya yang dapat 
memberikan pasokan bermutu tinggi, memelihara jadwal pengiriman yang tepat, 
dan tetap fleksibel secara relative terhadap spesifikasi produktif dan jadwal 
pengiriman. 
Lebih lanjut Stevenson dan Chuong (2014) menjelaskan semakin 
banyak organisasi bisnis yang berusaha mengadakan hubungan rekananan dengan 
organisasi lain dalam rantai pasokan mereka. Hal ini secara tidak langsung berarti 
lebih sedikit pemasok, hubungan jangka panjang, pembagian informasi (ramalan, 
data penjualan, pemberitahuan masalah), dan kooperasi dalam perencanaan. 
Kemungkinan manfaatnya antara lain adalah mutu yang lebih tinggi, kecepatan 
pengiriman dan reliabilitas yang meningkat, persediaan yang lebih rendah, biaya 
yang lebih rendah, laba yang lebih tinggi, dan secara umum operasional yang 
lebih baik. 
Meskipun seperti itu, terdapat sejumlah rintangan menuju hubungan 
rekanan pemasok, diantaranya karena banyak dari manfaatnya dirasakan oleh 
pembeli, pemasok mungkin enggan untuk memasuki hubungan serupa. Pemasok 
mungkin harus meningkatkan investasi mereka pada perlengkapan, yang mungkin 
akan memberikan tekanan pada aliran kas. Kemungkinan lainnya adalah kultur 
pembeli dan penjual cukup berbeda dan tidak sesuai untuk pengaturan semacam 
itu (Stevenson dan Chuong, 2014). 
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Tiga faktor penting yang sangat mempengaruhi pemilihan pemasok : 
kualitas bahan dan kecepatan kerja, pelayanan terhadap kebutuhan produksi, serta 
harga yang wajar. Para pembeli menyadari bahwa harga wajar tidak selalu harga 
yang termurah, kualitas yang menonjol dan pelayanan yang sangat baik sering 
menjadikannya pertimbangan kedua. Para pembeli menginginkan jaminan bahwa 
para pemasok memberi harga produknya dengan wajar dikarenakan sarana 
produksi yang efisien, perekayasaan yang baik, serta penelitian (Moore, 2005). 
Lebih lanjut Moore (2005) menyatakan bahwa dalam hubungan 
pemasok pembeli, para pembeli yang memutuskan barang apa saja yang akan 
dipabrikkan, jumlah yang diinginkan, harga, dan kapan barang itu harus 
dikirimkan. Pemasok merencanakan dan membuat barang-barang tersebut untuk 
memenuhi kebutuhan para pembeli. 
Moore (2005) menyebutkan tujuan program hubungan pemasok, 
diantaranya adalah : 
1. Membina kepentingan bersama antara pemasok dan pembeli. 
2. Menunjukkan kepada para pemasok bagaimana mereka dapat meningkatkan 
metode produknya sehingga meningkatkan  pengembalian bersih mereka. 
3. Menentukan apakah para pemasok memikirkan kebijaksanaan dari kekuasaan 
perusahaan. 
4. Menjadikan perusahaan sebagai mitra yang baik, yang bekerja sama dengan 
sungguh-sungguh dalam menyelesaikan masalah produksi dan persediaan. 
5. Mempertahankan hubungan yang baik dengan para perwakilan pemasok 
melalui perlakuan yang adil dan terbuka. 
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6. Melengkapi materi dan saran guna mengembangkan hubungan pemasok 
dengan staf pemberian, penerimaan, pengawasan, akunting, dan bagian lainnya 
yang bekerja dengan para pemasok. 
Hubungan yang baik dengan para pemasok bergantung pada 
kebijaksanaan pembelian dan pelaksanaan yang baik. Suatu kebijaksanaan 
pembelian menentukan kewajiban dan bertanggung jawab para para pembeli dan 
pemasok (Moore, 2005). 
 
6. Performa Pemasok 
Menurut Schoroeder (2000), garis dasar performa perlu ditetapkan, dan 
tujuan ditetapkan untuk peningkatan. Secara umum ada empat ukuran performa 
rantai pasokan, yang membandingkan erat dengan biaya, kualitas, fleksibilitas, 
dan langkah-langkah pengiriman untuk operasi. Respon cepat berupa jawaban, 
informasi, dan solusi atas kesalahan dapat menjadi dasar bagi keunggulan 
kompetitif sesuatu yang membangun loyalitas pelanggan dengan cepat (Pearce Il, 
2013) 
1. Kualitas Produk 
Menurut Nurjaman (2012), kualitas adalah keseluruhan ciri serta sifat 
dari suatu produk atau pelayanan yang berpengaruh pada kemampuannya untuk 
memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat. Ukuran kualitas langsung 
adalah kepuasan pelanggan, yang dapat diukur dengan beberapa cara. Pertama, 
dapat diukur relatif terhadap apa yang diharapkan pelanggan (Schoroeder ,2000). 
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Lebih lanjut Schoroeder (2000), menjelaskan bahwa Kualitas kinerja 
berarti menghasilkan produk untuk memenuhi spesifikasi. Ketika produk 
memenuhi spesifikasi, operasi dianggap sebagai produk berkualitas terlepas dari 
kualitas spesifikasi desain. 
2. Biaya (Harga) 
Sangadji (2013), menjelaskan bahwa harga merupakan salah satu 
atribut paling penting yang dievaluasi oleh konsumen, dan manajer harus benar-
benar menyadari peran tersebut dalam pembentukan sikap konsumen. Ada dua 
cara untuk mengukur biaya. Pertama, perusahaan dapat mengukur total biaya 
pengiriman, termasuk biaya produksi, distribusi, persediaan, dan biaya tercatat 
piutang. Seringkali biaya yang terpisah ini adalah tanggung jawab manajer yang 
berbeda dan karena itu tidak diminimalkan dari sudut pandang biaya total 
(Schoroeder ,2000). 
3. Pengiriman 
Menurut Nurjaman (2012), saat publik/pelanggan menilai kepuasannya 
berdasarkan salah satu unsur kinerja organisasi, misalnya penyerahan barang, 
organisasi perlu menyadari bahwa beragam sekali cara public/pelanggan 
mendefinisikan penyerahan yang baik. Penyerahan yang baik dapat berarti 
penyerahan yang lebih awal, tepat waktu, lengkap, dan seterusnya. 
Pengiriman. Ini sebenarnya mengacu pada pengiriman tepat waktu: 
persentase pesanan yang dikirimkan lengkap dan pada tanggal yang diminta oleh 
pelanggan. Perhatikan bahwa pesanan tidak dihitung sebagai dikirimkan tepat 
waktu ketika hanya sebagian dari pesanan dipenuhi atau ketika pelanggan tidak 
20 
 
mendapatkan pengiriman pada tanggal yang diminta. Ini adalah definisi yang 
ketat, tetapi ini mengukur kinerja saya mendapatkan seluruh pesanan kepada 
pelanggan ketika dia menginginkannya (Schoroeder ,2000). 
4. Fleksibilitas 
Menurut Hair, Friedrich, dan  Dixon (2009), fleksibilitas adalah 
kemampuan untuk menoleransi perubahan dan kesediaan untuk berkompromi 
sangat dibutuhkan jika anda bekerja dengan orang yang berbeda secara kultural 
dengan anda. Bahkan jika ada perbedaan itu lebih besar ketimbang persamaannya. 
Anda harus mencari area spesifik dimana anda bisa “memberi” tanpa 
membahayakan tujuan utama anda. 
5. Responsivitas 
Responsiveness, yaitu keinginan untuk membantu dan memberikan 
pelayanan yang cepat kepada pelanggan (Sumarwan, 2012). Pearce Il dan 
Robinson Jr (2013), menjelaskan bahwa respon cepat terhadap permintaan 
pelanggan atau terhadap perubahan pasar dan teknologi, telah menjadi sumber 
utama keunggulan kompetitif bagi banyak perusahaan dalam perekonomian global 
yang sangat kompetitif saat ini. 
Lebih lanjut Pearce Il dan Robinson Jr (2013), menjelaskan bahwa 
Semua pelanggan pernah mengalami gangguan, penundaan, dan frustasi dalam 
berurusan dengan berbagai jenis bisnis dari waktu ke waktu. Hal yang sama juga 
berlaku pada hubungan antar bisnis. Ketika konsumen memesan, mengemukakan 
keluhan, mengusulkan perbaikan, atau bahkan memberi pujian, mereka 
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sebenarnya ingin berhubungan dengan seseorang yang mereka tahu memberi 
perhatian pada mereka (Hair, Friedrich, dan  Dixon, 2009). 
 
7. Komitmen 
Komitmen hubungan sebagai “mitra pertukaran yang percaya bahwa 
hubungan yang berkelanjutan dengan orang lain sangat penting untuk menjamin 
upaya maksimal dalam mempertahankannya”. Komitmen diantara mitra 
dipandang penting bagi masing-masing pihak dalam mencapai tujuannya dan 
untuk menjaga hubungan (Morgan dan Hunt,1994). 
Komitmen adalah motivasi untuk mempertahankan hubungan dan 
lamanya sebuah hubungan (Morgan dan Hunt,1994). Ketika motivasi untuk 
mempertahankan hubungan itu tinggi, maka probabilitas kualitas hubungan itu 
juga tinggi (Dwyer, Schurr, dan Oh, 1987). 
 
8. Relasional 
Hubungan yang dapat diandalkan antara suatu perusahaan dengan para 
pemasoknya adalah penting bagi kelangsungan usah dan pertumbuhan jangka 
panjang perusahaan tersebut. Suatu perusahaan secara teratur mengandalkan 
pemasoknya untuk mendapatkan dukungan keuangan, jasa, bahan baku, dan 
peralatan. Selain itu, perusahaan sering kali juga terpaksa meminta perlakuan 
khusus, seperti antaran cepat, jangka waktu kredit yang lebih bebas, atau pesanan 
yang jumlahnya tidak sesuai dengan lot yang sudah ditentukan. Umumnya, pada 
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saat-saat tersebut, adalah penting bagi perusahaan untuk memiliki hubungan yang 
berkelanjutan dengan para pemasoknya (Pearce Il dan Robinson Jr, 2013).  
1. Komunikasi 
Menurut Purwanto (2011), komunikasi bisnis adalah komunikasi yang 
digunakan dalam dunia bisnis yang mencakup berbagai macam bentuk 
komunikasi, baik komunikasi verbal maupun komunikasi nonverbal untuk 
mencapai tujuan terntentu. Hubungan/keakraban akan terbangun jika kawan 
komunikasi merasa dimengerti/diperhatikan, disambut baik, merasa penting, dan 
merasa aman dan nyaman (Nurjaman, 2012). 
Lebih lanjut Purwanto (2011) menjelaskan bahwa dalam dunia bisnis, 
seorang komunikator yang baik disamping harus memiliki kemampuan 
berkomunikasi yang baik (tentu saja), juga harus mampu menggunakan berbagai 
macam alat atau media komunikasi yang ada untuk menyampaikan pesan-pesan 
bisnis kepada pihak lain secara efektif dan efisien, sehingga tujuan penyampaian 
pesan-pesan bisnis dapat tercapai. 
Semua organisasi akan berhubungan dengan para customer atau 
pelanggan (internal maupun eksternal) dengan menggunakan komunikasi, baik 
dalam bentuk formal maupun nonformal…Dalam kaitannya dengan pelayanan 
pelanggan (customer service), komunikasi juga mempunyai peranan penting 
misalnya pada bagian pengecekkan kredit, tagihan-tagihan, menjawab telepon dari 
konsumen, maupun penanganan masalah-masalah yang berkaitan dengan 
pengaduan dari konsumen. Kegiatan-kegiatan tersebut dengan sendirinya 
menggunakan banyak komunikasi (Purwanto, 2011). 
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2. Orientasi Jangka Panjang 
Dewasa ini makin kuat terdengar resonasi “suara” yang mengatakan 
bahwa suatu perusahaan yang dikelola dengan baik  dan tepat adalah perusahaan 
yang berorientasi pada hasil. Kiranya penting untuk memperhatikan bahwa 
orientasi hasil memperkuat pandangan yang telah dikemukakan diatas bahwa 
perolehan keuntungan yang maksimal untuk jangka pendek bukanlah pendekatan 
terbaik. Seperti ditekankan dimuka, perolehan keuntungan yang wajar memang 
mutlak diperlukan, buka sebagai tujuan akan tetapi sebagai motif kerja dan 
sebagai alat pengukur apakah perusahaan memperoleh kepercayaan dari berbagai 
pihak yang berkepentingan atau tidak. Dengan demikian, orientasi hasil harus 
dikaitkan dengan pertumbuhan dan perkembangan perusahaan untuk kurun waktu 
yang panjang di masa depan (Siagian, 2004). 
Lebih lanjut Siagian (2004), menjelaskan bahwa menentukan sasaran 
jangka panjang selalu mengandung risiko karena sifat masa depan yang 
konfigurasinya tidak sepenuhnya bisa diduga sebelumnya. Karena kenyataan 
demikian, perlu sasaran jangka panjang yang bersifat fleksibel sehingga relative 
mudah disesuaikan dengan tuntutan perubahan yang terjadi yang antara lain 
mengejawantahkan dalam sifat dan bentuk persaingan, bukan hanya dalam 
pemasaran produk yang dihasilkan akan tetapi juga dalam perolehan bahan 
mentah dan atau bahan baku dari pemasok. 
Pearce Il dan Robinson Jr (2013), menyatakan bahwa perusahaan yang 
terlibat dalam kedekatan dengan pelanggan memahami perbedaan antara 
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profitabilitas dari satu transaksi tunggal dan profitabilitas dari hubungan jangka 
panjang dengan suatu pelanggan. 
3. Kepuasan 
Menurut Nurjaman (2012), kepuasan (satisfaction) adalah tingkat 
perasaan seseorang setelah membandingkan kinerja produk atau jasa yang ia 
rasakan dengan harapannya. Mencapai tingkat kepuasan pelanggan tertinggi 
adalah tujuan utama pemasaran…mempertahankan kepuasan pelanggan dari 
waktu ke waktu akan membina hubungan yang baik dengan pelanggan. Hal ini 
dapat meningkatkan keuntungan perusahaan dalam jangka panjang (Sumarwan, 
2012). 
Menurut Sangadji (2013), teori kepuasan mengemukakan bahwa 
kepuasan dan ketidakpuasan konsumen merupakan dampak dari perbandingan 
antara harapan konsumen sebelum pembelian dengan kinerja produk yang 
sesungguhnya. Konsumen yang puas berpotensi akan loyal terhadap produk, toko, 
dan atau penyedia jasa yang sama. Disamping itu, kesediaan untuk membayar 
harga premium juga ikut terbentuk. Hasil akhirnya, penjualan perusahaan akan 
bertumbuh dan pada gilirannya, tujuan organisasi dapat terwujud (Tjiptono, 
2015). 
Menurut Hair, Friedrich, dan Dixon (2009), bertanggung jawab atas 
kepuasan konsumen berarti juga melakukan tindak lanjut. Perhatian pada detail, 
seperti memberi tahu konsumen tentang kemajuan suatu pekerjaan (bahkan 
kesalahan atau kekurangan), mengirim kartu ucapan selamat hari raya, memberi 
pengumuman khusus, dan memperhatikan kehidupan personal mereka, akan 
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membuat konsumen merasa bahwa ada orang yang memeperhatikan mereka. 
Loyalitas konsumen biasanya akan timbul. 
4. Kepercayaan 
Kepercayaan sebagai unsur penting untuk menentukan kesuksesan 
sebuah hubungan (Dwyer, Schurr, dan Oh, 1987). Kepercyaan adalah penentu 
utama komitmen sebuah hubungan. Sulit untuk membayangkan komitmen suatu 
bisnis tanpa sebuah kepercayaan (Morgan dan Hunt, 1994). 
Kepercayaan telah menjadi perhatian yang luas dalam studi hubungan 
bisnis, karena dipandang sebagai salah satu faktor terpenting dalam 
mengembangkan dan memelihara hubungan yang bermanfaat (Sahay, 2003). 
 
9. Relasional dalam Perspektif Islam 
Koraichi (2015) menjelaskan bahwa memang Allah SWT 
memerintahkan pemenuhan kontrak dan komitmen yang mencakup semua kontrak 
dan komitmen yang sesuai dengan prinsip-prinsip syariah, asal transaksi 
diperbolehkan dan bukan larangan. Transaksi antara pelanggan dan perusahaan 
membutuhkan kepercayaan dan ketulusan, bahkan dilarang bagi pemasar atau 
penasihat hubungan pelanggan untuk : 
1. Terlalu memuji produknya dan mengaitkannya dengan kualitas yang tidak 
mereka miliki. 
2. Menyembunyikan kekurangan produk 
3. Menyembunyikan berat dan jumlah 
4. Tidak percaya pada perubahan harga dan menyembunyikan apapun darinya. 
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1.9. Hasil Penelitian yang Relevan 
Beberapa penelitian yang membahas mengenai kualitas hubungan 
antara pemasok dengan pembeli, antara lain sebagai berikut : 
2.2.1 Penelitian Ik-Whan G. Kwon dan Taewon Suh 
Tujuan utama penelitiannya adalah untuk menguji hubungan antara 
tingkat dan beberapa konstruksi yang relevan, yang diambil dari analisis biaya 
transaksi (seperti kekhususan aset, ketidakpastian perilaku, dan oportunisme 
mitra) dan teori pertukaran sosial (berbagi informasi). Penelitian ini menggunakan 
kuesioner yang komprehensif berdasarkan berbagai teori tentang kepercayaan dan 
komitmen yang di bagikan kepada para praktisi rantai pasokan. Metode analisis 
yang digunakan adalah analisis jalur untuk memperkirakan parameter atau 
hubungan antara konstruk dan kepercayaan yang relevan, dan kepercayaan dengan 
tingkat komitmen. 
Hasil dari penelitian ini adalah bahwa kepercayaan perusahaan pada 
mitra rantai pasokan mereka sangat berhubungan dengan investasi aset spesifik 
kedua belah pihak dan teori pertukaran sosial. Pembagian informasi memiliki 
dampak utama pada pengurangan (meningkatkan perilaku ketidakpastian mitra, 
yang pada gilirannya akan meningkatkan tingkat kepercayaan). Pada akhirnya, 
tingkat komitmen sangat terkait dengan tingkat kepercayaan (mendukung 
hipotesis Morgan dan Hunt). 
 
 
 
27 
 
2.2.2 Penelitian Gilbert N. Nyaga, Judith M. Whipple, dan Daniel F. Lynch 
Tujuan penelitiannya adalah untuk menemukan faktor-faktor yang 
mendorong kerberhasilan hubungan kolaborasi serta ingin menjelaskan manfaat 
hubungan kolaboratif terhadap kompensasi biaya tambahan terkait dengan 
hubungan tersebut.  Akarnya masalahnya adalah bahwa perusahaan sedang 
membangun hubungan kolaboratif dengan mitra rantai pasokan untuk mencapai 
efisiensi, fleksibilitas, dan keunggulan kompetitif berkelanjutan. 
Penelitian ini menguji hubungan kolaboratif dalam dua studi terpisah 
menggunakan pemodelan persamaan strutural : studi satu menguji persepsi 
pembeli dan studi kedua menguji persepsi pemasok. Kedua studi kemudian 
dibandingkan menggunakan pengujian invarian untuk menentukan faktor ekonomi 
dan relasional yang mendorong kepuasan dan performa dari perspektif masing-
masing pihak. 
Hasil penelitiannya adalah bahwa kegiatan hubungan kolaboratif, 
seperti berbagi informasi, hubungan kerjasama, dan investasi menghasilkan 
kepercayaan dan komitmen. Kepercayaan dan komitmen pada gilirannya 
mengarah pada peningkatan kepuasan dan performa. Pembeli lebih fokus pada 
hasil sedangkan pemasok membutuhkan kejelasan transaksi melalui pembagian 
informasi dan hubungan kerjasama. 
 
2.2.3 Penelitian Stefanie Kuhn dan Pierre Mostert 
Tujuan penelitiannya adalah untuk menentukan apakah niat hubungan 
ritel pakaian dan kualitas hubungan, secara individual dan kombinasi. Hal ini 
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berakar dari masalah bahwa pengecer berusaha untuk membangun dan 
mempertahankan hubungan yang kuat dengan pelanggan untuk membangun 
loyalitas pelanggan. Sayangnya hal itu tidak selalu berhasil. Persepsi pelanggan 
tentang kekuatan hubungan dengan pengecer adalah masalah yang penting untuk 
dipertimbangkan. 
Penelitian ini menggunakan data kuesioner dari responden yang 
kemudian diolah menggunakan analisis regresi berganda hierarkis. Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa niat hubungan dengan hubungan pelanggan ritel 
secara individual dan kombinasi menunjukkan loyalitas kepada pengecer. Hasil 
selanjutnya menunjukkan kualitas hubungan memediasi hubungan antara niat 
hubungan dan loyalitas pelanggan. Temuan dari penelitian ini menyoroti 
pentingnya menentukan niat hubungan pelanggan, kemudian memperkuat 
persepsi positif tentang kualitas hubungan ketika membangun loyalitas pelanggan. 
 
2.2.4 Penelitian Cindy Claycomb dan Gary L. Frankwick 
Tujuan penelitianya adalah menginvestigasi efek moderat dari konteks 
pembelian antara elemen komunikasi dan upaya yang dilakukan pembeli saat 
mencari pemasok baru pada seluruh proses pengembangan hubungan pemasok 
dan pembeli. Penelitian ini menggunakan data yang diperoleh dari survey 
menggunakan email yang diberikan kepada anggota institusi manajemen rantai 
pasokan. Kemudian data dianalisis menggunakan regresi yang dimoderasi. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa ukuran perusahaan, pengalaman 
pembeli, dan durasi hubungan dan pentingnya hubungan mempengaruhi 
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hubungan antara upaya pencarian pembeli dan komunikasi. Pembelian juga 
mempengaruhi hubungan antara upaya pencarian dan elemen komunikasi dengan 
cara yang berbeda dan pada tingkat yang berbeda di setiap tahap proses 
pengembangan hubungan. 
 
2.2.5 Penelitian Waraporn Tungjitjarurn, Kamonchanok 
Suthiwartnarueput, dan Pongsa Pornchaiwiseskul. 
Tujuan penelitianya adalah menyelidiki peran komitmen pembeli 
dengan pemasok dalam peningkatan kinerja pemasok. Penelitian ini 
mengembangkan komitmen pembeli dengan pemasok berdasarkan pada dua 
dimensi hubungan pemasok dengan pembeli  dan investasi spesifik antara kedua 
belah pihak. 
Pengumpulan data dilakukan dengan mengumpulkan data dari 174 
produk listrik dan produsen komponen di Thailand dan menguji hubungan dengan 
menggunakan Structural Equation Modeling (SEM). Temuan penelitian ini 
menemukan bahwa komitmen pemasok dengan pembeli memainkan peran 
penting dalam peningkatan kinerja pemasok baik secara langsung maupun tidak 
langsung.  
 
1.10. Kerangka Berfikir 
Penelitian ini difokuskan kepada pengukuran kualitas hubungan antara 
pemasok dengan pembeli menggunakan variabel “performa pemasok” sebagai 
variabel moderasi dari variabel independen “relasional” dan “komitmen”.   
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Selain di moderasi oleh variabel “performa pemasok”, variabel 
“relasional” dan “komitmen” diuji pengaruhnya secara langsung terhadap variabel 
dependen “kualitas hubungan” pemasok dengan pembeli. 
Gambar 2.1 
Kerangka Berfikir 
 
 
Sumber : Jiang et al (2016); Aksoy dan Ozturk (2011); Morgan dan Hunt (1994). 
 
1.11. Hipotesis 
1. Hipotesis 1 : Pengaruh Relasional terhadap Kualitas Hubungan 
Pemasok-Pembeli. 
Kekuatan hubungan sebagai skala pengukuran dimana kedua belah 
pihak dalam suatu hubungan terlibat dalam hubungan kerja yang aktif, jangka 
panjang, dan mengoperasionalkan konstruk menggunakan indikator komunikasi, 
kepercayaan, komitmen, saling ketergantungan, solidaritas, kepuasan, dan kerja 
sama (Fynes, 2002). 
Hubungan relasional antara pemasok dan pembeli (perusahaan) yang 
kuat akan memberikan dampak terhadap keberlangsungan sebuah kerjasama yang 
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saling menguntungkan dalam jangka waktu yang panjang dan memiliki kualitas 
hubungan yang baik. 
H1 : Relasional memiliki pengaruh signifikan terhadap kualitas hubungan 
pemasok-pembeli. 
 
2. Hipotesis 2 : Pengaruh Komitmen terhadap Kualitas Hubungan 
Pemasok-Pembeli. 
Tanpa sebuah keyakinan bahwa mitra (pemasok) akan bertindak demi 
kepentingan pembeli atau penjual, serta konsumen pada akhirnya hubungan bisnis 
ke bisnis tidak akan bertahan lama (Crotts, Coppage, dan Andibo, 2001).  
Rasa percaya terhadap pembeli bahwa pembeli akan menjalin sebuah 
hubungan yang berkelanjutan dengan pemasok perlu di tumbuhkan sehingga akan 
terbentuk sebuah komitmen antara kedua belah pihak yang berdampak pada 
kualitas hubungan pemasok-pembeli. Berdasarkan diskusi diatas, maka dapat di 
hipotesiskan bahwa : 
H2 : Komitmen memiliki pengaruh signifikan terhadap kualitas hubungan 
pemasok-pembeli. 
 
3. Hipotesis 3 : Pengaruh Performa Pemasok dalam Memoderasi 
Pengaruh Relasional terhadap Kualitas Hubungan Pemasok-Pembeli. 
Dengan mengumpulkan informasi dan mengukur performa pemasok, 
pembeli (perusahaan) dapat menyusun basis pasokan sesuai dengan yang 
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dibutuhkan, memasukkan dalam rencana investasi yang strategis, atau 
melepaskannya (Maestrini dkk, 2018). 
Kualitas hubungan antara pemasok dengan pembeli dapat terjalin  
dengan baik apabila faktor kunci (pemasok) mampu menerapkan manajamen 
performa dengan baik. Berdasarkan diskusi diatas, maka dapat di hipotesiskan 
bahwa : 
H3 : Performa pemasok akan memperkuat pengaruh relasional terhadap 
kualitas hubungan pemasok dengan pembeli. 
 
4. Hipotesis 4 : Pengaruh Performa Pemasok dalam Memoderasi 
Pengaruh Komitmen terhadap Kualitas Hubungan Pemasok-Pembeli. 
Performa pemasok buruk dicontohkan dengan pengiriman terlambat, 
pengiriman tidak dapat diandalkan, ketidaklengkapan pesanan, kecepatan 
pengiriman yang buruk, kualitas barang/jasa yang disediakan buruk, frekuensi 
pengiriman tidak konsisten, salah pengiriman, harga tinggi, kegagalan untuk 
mencocokkan spesifikasi, kondisi barang atau layanan yang diberikan tidak sesuai 
(Ntayi, Eyaa, & Ngoma, 2010). 
Berdasarkan diskusi diatas, maka dapat di hipotesiskan bahwa : 
H4 : Performa pemasok akan memperkuat pengaruh komitmen  terhadap 
kualitas hubungan pemasok dengan pembeli. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
1.12. Waktu dan Wilayah Penelitian 
3.1.1 Waktu Penelitian 
Penelitian dengan judul “Mengukur Kualitas Hubungan Pemasok 
Dengan Pembeli” akan dilakukan mulai 1 Januari s/d 01 Agustus 2019. 
 
3.1.2 Wilayah Penelitian 
Penelitian dengan judul “Mengukur Kualitas Hubungan Pemasok 
Dengan Pembeli” akan dilakukan di Surakarta. 
 
1.13. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian yang digunakan penulis adalah jenis penelitian 
kuntitatif dan yang bersumber dari data primer. Penelitian kuantitatif pada 
umumnya dilakukan pengambilan sampel secara random, analisis data yang 
bersifat kuantitatif atau statistik dengan tujuan pengujian hipotesis yang 
ditetapkan  (Sugiyono, 2010). 
Penelitian ini dimaksudkan untuk mengetahui bagaimana pengaruh dari 
variabel independen (Relasional dan Komitmen) yang dimoderasi variabel 
moderasi (Performa Pemasok) terhadap variabel dependen (Kualitas Hubungan 
Pemasok-Pembeli) untuk memperkuat hubungan antara variabel independen dan 
variabel dependen. 
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1.14. Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1. Populasi 
Populasi adalah kumpulan dari semua kemungkinan orang-orang, 
benda-benda, dan ukuran lain, yang menjadi objek perhatian atau kumpulan 
seluruh objek yang menjadi perhatian (Suharyadi, 2016). Populasi diambil dari 
jumlah outlet/gerai (rekan bisnis) yang mendapat pasokan es kristal dari PT.  Solo 
Tirta Mandiri. Jumlah seluruh outlet/gerai tersebut yaitu sebanyak 600 
outlet/gerai. Jadi populasi dari penelitian ini sebanyak 600. 
 
3.3.2. Sampel 
Sampel adalah suatu bagian dari populasi tertentu yang menjadi 
perhatian (Suharyadi,2016). Dalam penelitian multivariate (termasuk yang 
menggunakan analisis regresi multivariate) besarnya sampel ditentukan sebanyak 
25 kali variabel independen (Ferdinand, 2006). Jadi, berdasarkan metode tersebut 
di dapat jumlah sampel yang memadai untuk penelitian ini yaitu 25 x jumlah 
variabel independen (2 variabel), maka di dapat minimal jumlah sampel yang 
harus di kumpulkan dalam penelitian sejumlah 50 sampel. Sampel yang di dapat 
dalam sebaran 100 kuesioner yang dilakukan peneliti, mendapatkan jumlah 
sampel sejumlah 60 sampel yang terkumpul.  
 
3.3.3. Teknik Pengambilan Sampel 
Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah teknik probability sampling. Probability sampling adalah teknik 
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pengambilan sampel yang memberikan peluang yang sama bagi setiap unsur 
(anggota) populasi untuk dipilih menjadi anggota sampel (Sugiyono, 2007). 
Karena sampel dalam penelitian ini bersifat homogen maka proses pemilihan 
sampel dengan teknik simple random sampling. Simple random sampling 
diakatakan simple (sederhana) karena pengambilan anggota sampel dari populasi 
dilakukan secara acak tanpa memperhatikan strata yang ada dalam populasi itu 
(Sugiyono, 2007). 
 
1.15. Data dan Sumber Data 
Data adalah sekumpulan informasi. Dalam pengertian bisnis, data 
adalah sekumpulan informasi yang diperlukan untuk pengambilan keputusan. 
Data diperoleh dengan mengukur nilai satu atau lebih variabel dalam sampel (atau 
populasi). Data kuantitatif adalah data yang diukur dalam suatu skala 
numerik/angka (Kuncoro, 2013). 
Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan sumber data primer yang 
berasal dari sebaran kuesioner penelitian . Data primer adalah data yang diperoleh 
dengan survei lapangan yang menggunakan semua metode pengumpulan data 
original. (Kuncoro, 2013). 
 
1.16. Teknik Pengumpulan Data 
Menurut Kuncoro (2013), pengumpulan data primer (PDP) merupakan 
bagian integral dari proses penelitian bisnis dan ekonomi yang sering kali 
diperlukan untuk tujuan pengambilan keputusan.  Pengumpulan data dilakukan 
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dengan membagikan kuesioner penelitian kepada responden yang menjadi sampel 
penelitian.   
1.17. Variabel Penelitian 
Menurut Sugiyono (2007), variabel penelitian pada dasarnya adalah 
segala sesuatu yang berbentuk apa saja yang diterapkan oleh peneliti untuk 
dipelajari sehingga diperoleh informasi tentang hal tersebut, kemudian ditarik 
kesimpulan. 
 
3.6.1 Variabel Independen 
Menurut Sugiyono (2007), variabel ini sering disebut sebagai variabel 
stimulus, prediktor, antecedent. Dalam bahasa Indonesia sering disebut sebagai 
variabel bebas. Variabel bebas adalah merupakan variabel yang mempengaruhi 
atau yang menjadi sebab perubahnnya atau timbulnya variabel dependen (terikat). 
Variabel independen dalam penelitian ini adalah relasional dan komitmen.. 
 
3.6.2 Variabel Moderasi 
Menurut Sugiyono (2007), variabel moderasi adalah variabel yang 
mempengaruhi (memperkuat dan memperlemah) hubungan antara variabel 
independen dan dependen. Variabel moderasi dalam penelitian ini adalah 
performa pemasok. 
 
3.6.3 Variabel Dependen 
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Variabel dependen sering disebut sebagai output, kriteria, konsekuen. 
Dalam bahasa Indonesia sering disebut sebagai variabel terikat. Variabel terikat 
merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya 
variabel bebas (Sugiyono, 2007). Variabel dependen dalam penelitian ini adalah 
kualitas hubungan pemasok-pembeli. 
 
1.18. Definisi Operasional Variabel 
Tabel 3.1 
Definisi Operasional Variabel 
Variabel Definisi Operasional 
Variabel 
Indikator Skala 
Relasional 
(X1) 
Hubungan menjadi hal yang 
sangat penting dalam 
mengukur performa 
perusahaan melalui 
komunikasi, orientasi 
jangka panjang, kepuasan 
sosial, kepuasan ekonomi, 
komitmen, dan kepercayaan. 
Sumber : Jiang et al 
(2016) 
 Komunikasi 
 Orientasi 
Jangka 
Panjang 
 Kepuasan 
Ekonomi 
 Kepuasan 
Sosial 
Sumber : Jiang 
et al (2016) 
Skala 
Interval 
Komitmen 
(X2) 
Keinginan yang berlangsung 
lama dalam diri pelanggan 
untuk mempertahankan 
 Manfaat 
Hubungan 
 Nilai Yang 
Skala 
Interval 
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hubungan yang berharga 
atau hubungan yang 
memberikan manfaat. 
Sumber : Morgan dan Hunt 
(1994) 
Dibagi 
 Kepercayaan 
Sumber : 
Morgan dan 
Hunt (1994). 
Performa 
Pemasok (Z) 
Performa pemasok dapat 
bervariasi dalam kemitraan 
jangka panajang. Kualitas 
produk, pengiriman tepat 
waktu, lokasi, dan harga 
menjadi komponen 
penilaian terhadap performa 
pemasok  
Sumber : Aksoy dan Ozturk 
(2011) 
 Kualitas 
 Harga/Biaya 
 Pengiriman 
 Fleksibilitas 
 Responsivitas 
Sumber : 
Aksoy dan 
Ozturk (2011); 
Ishizaka, 
Pearman, dan 
Nemery 
(2012); 
Mohanty dan 
Gahan (2012). 
Skala 
Interval 
Kualitas 
Hubungan 
Pemasok-
Pembeli 
Hubungan pemasok dengan 
pembeli untuk jangka 
panjang diidentifikasi 
dengan konflik, 
 Konflik 
 Ketersedian 
Untuk 
Berinvestasi 
Skala 
Interval 
Tabel berlanjut … 
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(Y) kepercayaan, komitmen, 
ketersediaan untuk 
berinvestasi dan harapan 
akan kontinuitas. 
Sumber : Kumar dan Scheer 
(1995) 
 Harapan Akan 
Kontinuitas 
Sumber : 
Kumar dan 
Scheer (1995). 
 
1.19. Teknik Analisis Data 
3.8.1 Statitik Deskriptif 
Dalam melakukan teknik analisis data, peneliti menggunakan jenis 
teknik analisis data statistik deskriptif.. Statistika deskriptif adalah statistik yang 
digunakan untuk mendeskripsikan atau memberi gambaranterhadap obyek yang 
diteliti melalui data sampel atau populasi sebagaimana adanya, tanpa melakukan 
analisis dan membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum (Sugiyono,  2007) 
 
3.8.2 Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen Penelitian 
Penelitian ini merupakan penelitian yang berakar dari fenomena sosial, 
yang mana instrumen penelitiannya harus dibuat sendiri. Maka dari itu, perlu 
dilakukan uji validitas dan reliabilitas terhadap instrumen tersebut karena 
instrumen penelitian fenomena sosial cepat berubah sejalan perkembangan waktu 
1. Uji Validitas 
Menurut Ghozali (2013), uji validitas digunakan untuk mengukur sah 
atau valid tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika 
Tabel berlanjut … 
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pertanyaan pada kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan 
diukur oleh kuesioner tersebut. Pengukuran validitas dilakukan dengan melakukan 
korelasi antara skor pertanyaan dengan total skor konstruk atau variabel. Dengan 
kriteria pengujian apabila r hitung > r tabel pada signifikasi 0,05, maka dapat 
dikatakan semua pertanyaan valid. 
2. Uji Reliabilitas 
Menurut Ghozali (2013), uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui 
adanya konsistensi alat ukur dalam penggunaannya, atau dengan kata lain alat 
ukur tersebut mempunyai hasil yang konsisten apabila digunakan berkali-kali 
pada waktu yang berbeda. Reliabilitas merupakan salah satu unsur yang paling 
penting untuk menguji kualitas. Reliabilitas ada hubungannya dengan konsistensi 
hasil dan temuan dalam sebuah penelitian. Suatu variabel dikatakan reliabel atau 
handal jika memberi nilai Cronbach Alpha> 0,70. 
 
3.8.3 Uji Asumsi Klasik 
Menurut Kuncoro (2013), suatu model regresi yang valid harus 
memenuhi kriteria BLUE (Best, Linier, Unbiased, and Estimated). Untuk dapat 
mengetahui apakah model regresi yang kita gunakan dalam penelitian telah 
memenuhi kriteria BLUE, maka dilakukan uji pra syarat regresi linier berganda 
yaitu uji asumsi klasik. 
1. Uji Normalitas 
Menurut Ghozali (2013), uji normalitas bertujuan untuk menguji 
apakah dalam model regresi variabel dan variabel bebas mempunyai distribusi 
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normal atau tidak, nilai residualnya mempunyai distribusi normal atau tidak. 
Model regresi yang baik adalah memiliki nilai residual normal atau mendekati 
normal. Jika distribusi normal maka garis yang menggambarkan data yang 
sesungguhnya akan mengikuti garis diagonalnya. Untuk menguji data terdistribusi 
normal atau tidak, dilakukan uji statistik Kolmogorov Smirnov. Jika signifikansi 
Kolmogorov Smirnov < 5% maka data tidak normal, sebaliknya jika signifikansi 
Kolmogorov smirnov > 5% maka data terdistribusi normal. 
2. Uji Multikolinieritas 
Menurut Ghozali (2013), uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji 
apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas 
(independen). Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara 
variabel independen. Jika variabel independen saling berkorelasi, maka variabel-
variabel ini tidak ortogonal. Variabel ortogonal adalah variabel independen yang 
nilai korelasi antar sesama variabel independen sama dengan nol. Untuk menguji 
adanya multikolinearitas di dalam model regresi adalah sebagai berikut : 
a. Nilai R2 yang dihasilkan oleh suatu estimasi model regresi empiris sangat 
tinggi, tetapi secara individual variabel-variabel independen banyak yang tidak 
signifikan mempengaruhi variabel dependen. 
b. Menganalisis matrik korelasi variabel-variabel independen. Jika antar variabel 
independen ada korelasi yang cukup tinggi (diatas 0,90), maka hal ini 
merupakan indikasi adanya multikolonieritas. 
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c. Dilihat dari nilai tolerance value atau variance inflation factor (VIF). Jika hasil 
analisis menunjukkan nilai VIF dibawah 10 dan tolerance value diatas 0,10 
dapat disimpulkan bahwa model tersebut bebas dari multikolinearitas. 
 
3. Uji Heteroskedastisitas 
Menurut Ghozali (2013), uji heteroskedastisitas bertujuan untuk 
menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residu 
suatu pengamatan ke pengamatan lain. Jika variance dari residual satu 
pengamatan ke pengamatan yang lain tetap, maka disebut Homoskedastisitas dan 
jika berbeda disebut Heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang 
Homoskesdasitas atau tidak terjadi Heterokesdastisitas. Kebanyakan dari data 
crossection mengandung situasi heteroskesdatisitas karena data ini menghimpun 
69 data yang mewakili berbagai ukuran (kecil, sedang dan besar). 
Cara untuk menditeksi ada atau tidaknya heteroskedastisitas yaitu 
dengan metode Glejser Test, yaitu dengan cara meregresikan nilai absolute 
residual terhadap variabel independen, sehingga dapat diketahui ada tidaknya 
derajat kepercayaan 5%. Jika nilai signifikan (p-value) variabel independen >0,05 
maka tidak terjadi heteroskedastisitas  Ghozali (2013) 
 
3.8.4 Uji Hipotesis 
1. Analisis Regresi Linier Berganda 
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Menurut Ghozali (2013), analisis regresi digunakan untuk mengukur 
kekuatan hubungan antara dua variabel atau lebih, juga menunjukkan arah 
hubungan antara variabel dependen dengan independen. Analisis regresi linier 
berganda adalah hubungan secara linier antara dua atau lebih variabel independen 
(X) dengan variabel dependen (Y). 
  
Dalam penelitian ini diperoleh persamaan regresi sebagai berikut : 
Y = β1.X1 + β2.X2… + ε 
Keterangan 
Y  : Variabel Dependen 
β1,2,  : Koefisien Regresi  
X1, 2, … : Variabel independen 1, 2, …… 
ε  : Eror 
Berdasarkan persamaan regresi tersebut, dapat dimasukkan persamaan 
regresi terhadap penelitian ini yaitu : 
Y = β1.Relasional + β2. Komitmen + ε 
2. Moderated Regression Analysis (MRA) 
Menurut Ghozali (2013), moderated regression analysis (MRA) adalah 
pendekatan analitik yang mempertahankan integritas sampel dan memberikan 
dasar untuk mengontrol pengaruh variabel moderator. 
Moderated regression analysis dinyatakan dalam bentuk model 
persamaan sebagai berikut : 
 Y = β1.X1 + β2.Z + β3.X1.Z + ε 
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Keterangan 
Y  : Variabel Dependen 
β1,2  : Koefisien Regresi  
X1,2  : Variabel Independen 1, 2, …… 
Z  : Variabel Moderasi 
ε  : Eror 
Berdasarkan persamaan regresi tersebut, dapat dimasukkan persamaan 
moderated regression analysis terhadap penelitian ini yaitu : 
a. Persamaan I 
Y= β1.Relasional + β2.Performa Pemasok + β3.Relasional.Performa Pemasok 
+ ε 
b. Persamaan II 
Y= β1.Komitmen + β2.Performa Pemasok + β3.Komitmen.Performa Pemasok 
+ ε 
Menurut Sharma, Durand, & Gur-Arie (1981) variabel moderasi dapat 
diklasifikasikan menjadi 4 jenis : 
a. Pure Moderator (Moderasi Murni) 
Moderasi murni merupakan variabel yang memoderasi hubungan antara 
variabel independen dan variabel dependen dimana variabel moderasi murni 
berinteraksi dengan variabel independen tanpa menjadi variabel independen. 
b. Quasi Moderator (Moderasi Semu) 
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Moderasi murni merupakan variabel yang memoderasi hubungan antara 
variabel independen dan variabel dependen dimana variabel moderasi semu 
berinteraksi dengan variabel independen sekaligus menjadi variabel independen. 
c. Homologiser Moderator (Moderasi Potensial) 
Moderasi potensial merupakan variabel yang potensial menjadi variabel 
moderasi yang mempengaruhi kekuatan hubungan antara variabel independen dan 
variabel dependen. Variabel ini tidak berinteraksi dengan variabel independen dan 
tidak mempunyai hubungan signifikan dengan variabel dependen. 
d. Predictor Moderator (Moderasi Prediktor) 
Moderasi predictor merupakan variabel moderasi yang hanya berperan 
sebagai variabel independen dalam model hubungan yang dibentuk. 
Dari persamaan moderated regression analysis ini dapat diketahui 
variabel Performa Pemasok (Z) apakah Pure Moderator, Quasi Moderator, 
Homologiser Moderator, Predictor Moderator. 
3. Uji Koefisien Determinan (R2) 
Menurut Ghozali (2013), koefisien determinan (R2) pada intinnya untuk 
mengukur sejauh mana kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel 
independen. Nilai koefisien  determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R2 yang 
kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan 
variabel-variabel dependen amat terbatas. Nilai mendekati satu berarti variabel-
variabel independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 
memprediksi variasi variabel dependen. 
4. Uji Signifikan Simultan (Uji F) 
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Menurut Ghozali (2013), uji statistik F pada dasarnya menunjukkan 
apakah semua variabel independen yang dimasukkan dalam model mempunyai 
pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel dependen. Kriteria yang 
digunakan dalam pengujian ini adalah: 
a. Bila nilai F > 4 maka H0 dapat ditolak pada derajat kepercayaan 5%, dengan 
kata lain kita menerima hipotesis alternatif yang menyatakan bahwa semua 
variabel independen secara serentak dan signifikan mempengaruhi variabel 
dependen. 
b. Membandingkan nilai F hasil perhitungan dengan nilai F menurut tabel. Bila 
nilai F hitung > nilai F tabel maka H0 ditolak dan Ha diterima. 
5. Uji Signifikan Parsial (Uji t) 
Menurut Ghozali (2013), uji statistik t pada dasarnya menunjukkan 
seberapa jauh pengaruh satu variabel independen secara individual dalam 
menerangkan variabel dependen. Pengujian dilakukan dengan menggunakan 
signifikan level 0,05 (α = 5%). Penerimaan atau penolakan hipotesis dilakukan 
dengan kriteria : 
a. Jika nilai signifikan > 0,05 maka hipotesis ditolak (koefisien regresi tidak 
signifikan). Ini berarti secara parsial variabel independen tidak mempunyai 
pengaruh secara signifikan terhadap variabel dependen. 
b. Jika nilai signifikan ≤ 0,05 maka hipotesis diterima (koefisien regresi 
signifikan). Ini berarti secara parsial variabel independen tersebut mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen. 
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BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
4.1 Gambaran Umum Penelitian 
Penelitian mengenai hubungan antara pemasok dengan pembeli ini 
dilakukan disebuah perusahaan yang bergerak di dalam produksi es kristal yang 
ada di kecamatan Colomadu, Karanganyar yaitu PT. Solo Tirta Mandiri. 
Dalam memasarkan produknya PT. Solo Tirta Mandiri menyasar 
pemilik usaha-usaha kedai minuman maupun warung makan yang notabennya 
membutuhkan pasokan akan es kristal dalam membuat produknya. 
Ada kurang lebih 600 pelanggan yang tercatat aktif menjadi tujuan 
pasokan es kristal di wilayah se eks-karesidenan Surakarta, angka tersebut bahkan 
naik saat musim liburan sekolah telah usai karena saat musim liburan sekolah 
banyak kedai minuman maupun warung makan yang tutup. 
Dalam penelitian ini, peneliti melakukan penelitian di wilayah 
pemasaran kecamatan Jebres, Surakarta. Pemilihan tersebut didasarkan pada 
jumlah pelanggan yang ada di Jebres adalah yang paling banyak dibadningkan 
dengan wilayah lainnya. Selain itu hubungan pelanggan dengan PT. Solo Tirta 
Mandiri di Jebres sudah terjalin cukup lama. 
Dalam penelitian ini, peneliti membagikan sekitar 100 buah kuesioner 
kepada pelanggan. Kuesioner terkumpul sebanyak 60 buah (sampel minimal 
sejumlah 50 telah terpenuhi). Pembagian kuesioner dilakukan peneliti bersama 
dengan sales atau tenaga penjualan PT. Solo Tirta Mandiri saat melakukan suplai 
es kristal. 
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Berikut peneliti sajikan data pendukung mengenai karakteristik 
responden yang menjadi pelanggan es kristal PT. Solo Tirta Mandiri : 
Tabel 4.1 
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
Jenis Kelamin Frekuensi Presentase 
Laki-Laki 38 63,3% 
Perempuan 22 36,7% 
Total 60 100% 
Sumber : Data Kuesioner, 2019   
Berdasarkan Tabel 4.1 dapat dilihat bahwa karakteristik responden 
berdasarkan jenis kelamin menunjukkan bahwa responden di dominasi oleh 
responden laki-laki dengan presentase 63,3%. 
Tabel 4.2 
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 
 
Usia (Tahun) Frekuensi Presentase 
17-24 11 18,3% 
25-34 22 36,7% 
35-49 18 30% 
50-64 8 13,3% 
>65 1 1,7% 
Total 60 100% 
Sumber : Data Kuesioner, 2019   
Berdasarkan Tabel 4.2 dapat dilihat bahwa karakteristik responden 
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berdasarkan usia menunjukkan dominasi usia produktif (usia 25-34 tahun) 
dengan presentase 36,7%. 
Tabel 4.3 
Jenis Usaha Responden 
 
Jenis Usaha Frekuensi Presentase 
Kedai Minuman 15 25% 
Restoran/Café 39 65% 
Toko/Agen 6 10% 
Total 60 100% 
Sumber : Data Kuesioner, 2019   
Berdasarkan Tabel 4.3 dapat dilihat bahwa jenis usaha yang menjadi 
responden penelitian di dominasi oleh pemilik usaha restoran/café dengan 
presentase 65%. 
Tabel 4.4 
Lama Berlangganan Es Kristal 
 
Lama Berlangganan (tahun) Frekuensi Presentase 
<1 8 13,3% 
1 11 18,3 
2 8 13,3% 
3 9 15% 
>3 24 40% 
Total 60 99,9% 
Sumber : Data Kuesioner, 2019   
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Berdasarkan Tabel 4.4 dapat dilihat bahwa 40% responden telah 
berlangganan dengan PT. Solo Tirta Mandiri lebih dari 3 tahun. Hal ini 
menunjukkan bahwa hubungan kedua belah pihak sudah terjalin dengan baik. 
 
4.2 Pengujian dan Hasil Analisis Data 
Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan aplikasi pengolah data 
statistik IBM SPSS Statistics versi 23. Kemudian di intepretasikan sesuai dengan 
standar penelitian yang ada. 
 
4.2.1 Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen Penelitian 
Instrumen penelitian (kuesioner) dalam penelitian ini terdiri dari 4 
variabel, dimana variabel performa pemasok terdiri dari 11 item pernyataan, 
relasional terdiri dari 14 item pernyataan, komitmen terdiri dari 5 item penyataan, 
dan kualitas hubungan terdiri dari 5 item pernyataan. 
Skala yang peneliti gunakan dalam penelitian ini yaitu skala interval 1 
sampai dengan 10.  
1. Uji Validitas 
Uji validitas dalam penelitian ini menggunakan dasar pengujian 
koefisien korelasi (tabel r). Dalam penelitian ini jumlah sampel yang 
digunakan adalah 60 dan dengan signifikansi sebesar 0,05 maka nilai r tabelnya 
adalah 0.2542 (lihat pada Tabel r). Item valid apabila nilai r hitung > r tabel. 
Berikut hasil uji validitas yang dilakukan menggunakan aplikasi 
IBM SPSS Statistics versi 23 : 
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Tabel 4.5 
Hasil Uji Validitas 
 
Variabel Item r hitung r tabel Validitas 
Relasional 1 0.626 0.254 Valid 
2 0.665 0.254 Valid 
3 0.730 0.254 Valid 
4 0.727 0.254 Valid 
5 0.777 0.254 Valid 
6 0.801 0.254 Valid 
7 0.794 0.254 Valid 
8 0.821 0.254 Valid 
9 0.807 0.254 Valid 
10 0.749 0.254 Valid 
11 0.744 0.254 Valid 
12 0.835 0.254 Valid 
13 0.829 0.254 Valid 
14 0.720 0.254 Valid 
Komitmen 1 0.832 0.254 Valid 
2 0.794 0.254 Valid 
3 0.787 0.254 Valid 
4 0.753 0.254 Valid 
5 0.819 0.254 Valid 
Performa Pemasok 1 0.503 0.254 Valid 
Tabel berlanjut … 
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2 0.551 0.254 Valid 
3 0.644 0.254 Valid 
4 0.696 0.254 Valid 
5 0.680 0.254 Valid 
6 0.513 0.254 Valid 
7 0.765 0.254 Valid 
8 0.769 0.254 Valid 
9 0.577 0.254 Valid 
10 0.717 0.254 Valid 
11 0.679 0.254 Valid 
Kualitas Hubungan 1 0.667 0.254 Valid 
2 0.900 0.254 Valid 
3 0.846 0.254 Valid 
4 0.864 0.254 Valid 
5 0.782 0.254 Valid 
Sumber : Data Primer yang diolah, 2019 
Dari Tabel 4.5 dapat dilihat bahwa korelasi antar masing-masing 
indikator terhadap skor total konstruk dari setiap variabel menunjukkan hasil 
yang signifikan, dan menunjukkan hasil r hitung > r tabel sehingga dapat 
disimpulkan semua item pernyataan dari variabel penelitian adalah Valid. 
  
Tabel berlanjut … 
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2. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas dalam penelitian ini menggunakan dasar pengujian 
Cronbach Alpha. Penilaian terhadap instrumen penelitian reliable apabila nilai 
Cronbach Alpha yang didapatkan >0,70.. 
Berikut hasil uji reliabilitas yang dilakukan menggunakan aplikasi 
IBM SPSS Statistics versi 23 : 
Tabel 4.6 
Hasil Uji Reliabilitas 
 
Variabel Cronbach Alpha Reliabilitas 
Relasional 0.930 Reliabel 
Komitmen 0.837 Reliabel 
Performa Pemasok 0.853 Reliabel 
Kualitas Hubungan 0.857 Reliabel 
Sumber : Data Primer yang diolah, 2019 
Dari Tabel 4.6 dapat dilihat bahwa nilai Cronbach Alpha masing-
masing variabel > 0.70 sehingga dapat dikatakan semua konstruk pengukur 
masing-masing variabel dari kuesioner reliable dan layak digunakan sebagai 
alat pengukuran. 
 
4.2.2 Hasil Uji Asumsi Klasik 
Agar model regresi penelitian memenuhi kriteria BLUE (Best, Linier, 
Unbiased, and Estimated), maka peneliti menggunakan uji prasyarat regresi linier 
berganda yaitu uji asumsi klasik. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakann uji 
asumsi klasik ; Uji normalitas, uji multikolinieritas, dan uji heterskedastisitas. 
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1. Uji Normalitas 
Uji normalitas dalam penelitian ini menggunakan uji statistik 
Kolmogorov Smirnov. Dengan membandingkan nilai residual regresi linier 
dengan signifikansi Kolmogorov. Jika signifikansi Kolmogorov Smirnov > 0.05 
maka data terdistribusi normal. 
Berikut hasil uji normalitas yang dilakukan menggunakan aplikasi IBM 
SPSS Statistics versi 23 : 
Tabel 4.7 
Hasil Uji Normalitas One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
 Unstandardized Residual 
N 60 
Normal 
Parametersa,b 
Mean .0000000 
Std. Deviation .72307357 
Most Extreme 
Differences 
Absolute .087 
Positive .087 
Negative -.067 
Test Statistic .087 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 
Sumber : Data Primer diolah, 2019  
Dari Tabel 4.7 dapat dilihat bahwa nilai signifikansi Kolmogorov 
Smirnov sebesar 0.200 dan lebih besar dari 0.05 sehingga dapat dikatakan bahwa 
data dalam penelitian ini terdistribusi dengan normal. 
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2. Uji Multikolinieristas 
Uji multikolonieritas dalam penelitian ini membandingkan nilai 
tolerance value atau variance inflation factor (VIF). Jika nilai tolerance value 
diatas 0.10 dan nilai VIF dibawah 10 maka model penelitian bebas dari 
multikolonieritas. 
Berikut hasil uji multikolinieritas yang dilakukan menggunakan aplikasi 
IBM SPSS Statistics versi 23 : 
Tabel 4.8 
Hasil Uji Multikolinieritas 
 
Variabel Tolerance 
Value 
VIF Multikolinieritas 
Relasional 0.327 3.060 Bebas 
Komitmen 0.293 3.413 Bebas 
Performa Pemasok 0.527 1.897 Bebas 
Sumber : Data Primer yang diolah, 2019  
Dari Tabel 4.8 dapat dilihat bahwa nilai tolerance value masing-masing 
variabel lebih besar dari 0.1 dan nilai VIF-nya juga kurang dari 10  yang artinya 
tidak terjadi multikolinieritas antar variabel. Sebenarnya peneliti bisa 
menggunakan salah satu dari kedua nilai tersebut karena keduanya tidak mungkin 
memiliki nilai yang bertolak belakang satu sama lain.  
3. Uji Heterokedastisitas 
Uji heterokedastisitas dalam penelitian ini menggunakan metode 
Glejser Test, dimana peneliti meregresikan nilai absolute residual terhadap 
variabel independen pada signifikansi 5% atau 0.05. Jika nilai signifikansi 
variabel independen >0.05 maka tidak terjadi heterokedastisitas.  
56 
 
Berikut hasil uji heterokedastisitas yang dilakukan menggunakan 
aplikasi IBM SPSS Statistics versi 23 : 
Tabel 4.9 
Hasil Uji Heterokedastisitas 
 
Variabel Sig. Heterokedastisitas 
Relasional 0.052 Bebas Masalah Heterokedastisitas 
Komitmen 0.181 Bebas Masalah Heterokedastisitas 
Performa Pemasok 0.131 Bebas Masalah Heterokedastisitas 
Sumber : Data Primer yang diolah, 2019 
Dari Tabel 4.8 dapat dilihat bahwa nilai signifikansi masing-masing 
variabel lebih besar dari 0.05 yang artinya bahwa model regresi tidak terjadi 
ketidaksamaan variance dari residua tau tidak terjadi heterokedastisitas. 
 
4.2.3 Hasil Uji Hipotesis 
Dalam melakukan uji hipotesis, peneliti menggunakan analisis regresi 
linier berganda  untuk mengukur kekuatan hubungan antar variabel. 
1. Analisis Regresi Linier Berganda 
Hubungan antara variabel independen dan dependen dalam penelitian 
ini dapat dianalisis menggunakan persamaan regresi : 
Kualitas Hubungan = β1.Relasional + β2.Komitmen + ε 
Analisis regresi linier berganda dalam penelitian ini meregresikan 
hubungan variabel independen relasional dan komitmen terhadap kualitas 
hubungan. Berikut hasil regresi yang diolah menggunakan aplikasi IBM SPSS 
Statistics versi 23 : 
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Tabel 4.10 
Model Summary Analisis Regresi Linier Berganda 
 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .743a .553 .537 5.335 
Sumber : Data Primer yang diolah, 2019 
 
Tabel 4.11 
ANOVA Analisis Regresi Linier Berganda 
 
Model 
Sum of 
Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 2002.681 2 1001.340 35.188 .000b 
Residual 1622.053 57 28.457   
Total 3624.733 59    
Sumber : Data Primer yang diolah, 2019  
 
Tabel 4.12 
Coefficients Analisis Regresi Linier Berganda 
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B 
Std. 
Error Beta 
1 (Constant) 
Relasional 
Komitmen 
-9.021 5.740  -1.572 .122 
.211 .062 .411 3.426 .001 
.552 .165 .401 3.341 .001 
Sumber : Data Primer yang diolah, 2019 
Berdasarkan output regresi tersebut, dapat dimasukkan rumus regresi 
linier berganda terhadap penelitian ini yaitu : 
Kualitas Hubungan = 0.211(Relasional) + 0.552(Komitmen) + ε 
Berdasarkan rumus persamaan regresi tersebut dapat di analisis bahwa 
nilai koefisien regresi variabel relasional terhadap kualitas hubungan pemasok-
pembeli yaitu sebesar 0.211 artinya jika relasional mengalami kenaikkan satu 
satuan, maka kualitas hubungan pemasok-pembeli akan mengalami peningkatan 
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sebesar 0.211 atau 21.1%. Koefisien bernilai positif artinya relasional dan kualitas 
hubungan pemasok-pembeli memiliki hubungan yang positif. 
Nilai koefisien regresi variabel komitmen terhadap kualitas hubungan 
pemasok-pembeli yaitu sebesar 0.552 artinya jika komitmen mengalami 
kenaikkan satu satuan, maka kualitas hubungan pemasok-pembeli akan 
mengalami peningkatan sebesar 0.552 atau 55.2%. Koefisien bernilai positif 
artinya komitmen dan kualitas hubungan pemasok-pembeli memiliki hubungan 
yang positif. 
Selanjutnya peneliti melakukan analisis mengenai koefisien 
determinasi, uji signifikan simultan, dan uji signifikan parsial dari model regresi 
tersebut. Berikut analisisnya : 
a. Koefisien Determinasi (R2) 
Berdasarkan Tabel 4.9 dapat dilihat nilai Adjusted R Square (R2) 
sebesar 0.537, artinya 53.7% variasi variabel kualitas hubungan pemasok-pembeli 
dapat dijelaskan oleh variabel relasional dan komitmen. Sisanya (100%-53.7% = 
46.3%) dijelaskan oleh variabel lain di luar model penelitian. 
b. Uji Signifikan Simultan (Uji F) 
Berdasarkan Tabel 4.10 dapat dilihat nilai Fhitung 35.188 lebih besar dari 
Ftabel 4.01 dengan tingkat signifikansi 0.000. Karena probabilitas signifikansi jauh 
lebih kecil dari 0.05, maka model regresi dapat digunakan untuk memprediksi 
variabel kualitas hubungan pemasok-pembeli atau dapat dikatakan bahwa variabel 
relasional dan komitmen secara bersama-sama berpengaruh terhadap kualitas 
hubungan pemasok-pembeli. 
59 
 
c. Uji Signifikan Parsial (Uji t) 
Berdasarkan Tabel 4.11 dapat dilihat variabel relasional memberikan 
thitung 3.426 lebih besar dari ttabel 1.67203 dengan tingkat signifikansi 0.001 
(<0.05). Dengan demikian secara parsial variabel relasional mempengaruhi 
kualitas hubungan pemasok-pembeli. Selanjutnya variabel komitmen memberikan 
nilai thitung 3.341 lebih besar dari ttabel 1.67203 dengan tingkat signifikansi 0.001 
(<0.05). Dengan demikian secara parsial variabel komitmen mempengaruhi 
kualitas hubungan pemasok-pembeli. 
2. Moderated Regression Analysis (MRA) 1 
Hubungan antara variabel independen, moderasi dan dependen dalam 
penelitian ini dapat dianalisis menggunakan persamaan regresi : 
Kualitas Hubungan = 0.072.Relasional + 0.078.Performa Pemasok -        
0.001.Relasional.Performa Pemasok + ε 
Moderated Regression Analysis dalam penelitian ini meregresikan 
hubungan variabel independen relasional, variabel moderasi performa pemasok 
terhadap kualitas hubungan. 
Tabel 4.13 
Coeficients Moderated Regression Analysis (MRA) 1 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B 
Std. 
Error Beta 
1 (Constant) 
Relasional 
Performa Pemasok 
4.734 3.501  1.352 .182 
.072 .031 .761 2.294 .026 
.078 .046 .790 1.693 .096 
Moderasi1 -.001 .000 -2.287 -3.154 .003 
Sumber : Data Primer yang diolah, 2019 
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Berdasarkan Tabel 4.12 dapat dilihat nilai beta variabel interaksi antara 
relasional dan performa pemasok terhadap  kualitas hubungan pemasok-pembeli 
sebesar -0.001. Nilai beta negatif menunjukkan bahwa variabel moderasi 
memperlemah pengaruh hubungan relasional terhadap kualitas hubungan 
pemasok-pembeli. Kemudian pada kolom Sig. dapat dilihat nilai signifikansi 
variabel interaksi tersebut sebesar 0.003 (<0.05). Jadi walaupun memperlemah 
pengaruh hubungan relasional terhadap kualitas hubungan pemasok-pembeli, 
pengaruhnya juga signifikan. 
Nilai signifikansi beta variabel performa pemasok (β2) adalah 0.096 
(>0.05), berarti tidak signifikan. Sedangkan nilai signifikansi beta variabel 
interaksi antara relasional dan performa pemasok (β3) adalah 0.003 (<0.05), 
berarti signifikan.  
Berdasarkan hasil perbandingan nilai signifikansi (β2) tidak signifikan 
dan (β3) signifikan, maka variabel moderasi (Performa Pemasok) dapat 
diklasifikasikan sebagai jenis moderator Pure Moderator. 
3. Moderated Regression Analysis (MRA) 2 
Hubungan antara variabel independen, moderasi dan dependen dalam 
penelitian ini dapat dianalisis menggunakan persamaan regresi : 
Kualitas Hubungan = 0.087.Komitmen + 0.192.Performa Pemasok -        
0.03.Komitmen.Performa Pemasok + ε 
Moderated Regression Analysis dalam penelitian ini meregresikan 
hubungan variabel independen komitmen, variabel moderasi performa pemasok 
terhadap kualitas hubungan.  
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Tabel 4.14 
Coeficients Moderated Regression Analysis (MRA) 2 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B 
Std. 
Error Beta 
1 (Constant) 
Komitmen 
Performa Pemasok 
4.598 4.480  1.026 .309 
.087 .056 .889 1.568 .122 
.192 .105 .763 1.836 .072 
Moderasi2 -.003 .001 -2.327 -2.657 .010 
Sumber : Data Primer yang diolah, 2019 
Berdasarkan Tabel 4.12 dapat dilihat nilai beta variabel interaksi antara 
komitmen dan performa pemasok terhadap  kualitas hubungan pemasok-pembeli 
sebesar -0.003. Nilai beta negatif menunjukkan bahwa variabel moderasi 
memperlemah pengaruh hubungan komitmen terhadap kualitas hubungan 
pemasok-pembeli. Kemudian pada kolom Sig. dapat dilihat nilai signifikansi 
variabel interaksi tersebut sebesar 0.010 (<0.05). Jadi walaupun memperlemah 
pengaruh hubungan komitmen terhadap kualitas hubungan pemasok-pembeli, 
pengaruhnya juga signifikan. 
Nilai signifikansi beta variabel performa pemasok (β2) adalah 0.072 
(>0.05), berarti tidak signifikan. Sedangkan nilai signifikansi beta variabel 
interaksi antara relasional dan performa pemasok (β3) adalah 0.010 (<0.05), 
berarti signifikan.  
Berdasarkan hasil perbandingan nilai signifikansi (β2) tidak signifikan 
dan (β3) signifikan, maka variabel moderasi (Performa Pemasok) dapat 
diklasifikasikan sebagai jenis moderator Pure Moderator. 
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4.3 Pembahasan Hasil Analisis Data (Pembuktian Hipotesis) 
4.3.1 Pembuktian Hipotesis 1 : Pengaruh Relasional terhadap Kualitas 
Hubungan Pemasok-Pembeli 
Hasil analisis penelitian ini menunjukkan bahwa variabel relasional 
berpengaruh signifikan terhadap kualitas hubungan pemasok-pembeli. Hal ini 
dapat dilihat pada Tabel 4.11 dimana nilai thitung relasional 3.426 lebih besar dari 
ttabel 1.67203 dengan nilai signifikansi sebesar 0.001 sehingga dapat disimpulkan 
bahwa H1 diterima. Jadi variabel relasional memiliki pengaruh signifikan 
terhadap kualitas hubungan pemasok-pembeli. Penelitian ini sejalan dengan 
penelitian sebelumnya yang dilakukan Jiang, Shiu, Stephan, & Naude (2016) dan 
Kuhn & Mostert (2017)  
Hubungan relasional antara pemasok dengan pembeli sangatlah penting 
bagi kedua belah pihak karena dalam hubungan ini diharapkan mampu untuk 
menjadi sebuah hubungan yang berorientasi jangka panjang dan saling 
memberikan kepuasan baik secara ekonomi maupun sosial, tentunya dengan 
adanya komunikasi dua arah yang terjalin baik. 
 
4.3.2 Pembuktian Hipotesis 2 : Pengaruh Komitmen terhadap Kualitas 
Hubungan Pemasok-Pembeli 
Hasil analisis penelitian ini menunjukkan bahwa variabel komitmen 
berpengaruh signifikan terhadap kualitas hubungan pemasok-pembeli. Hal ini 
dapat dilihat pada Tabel 4.11 dimana nilai thitung komitmen 3.341 lebih besar dari 
ttabel 1.67203 dengan nilai signifikansi sebesar 0.001 sehingga dapat disimpulkan 
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bahwa H2 diterima. Jadi variabel komitmen memiliki pengaruh signifikan 
terhadap kualitas hubungan pemasok-pembeli. Penelitian ini mendukung 
penelitian sebelumnya yang dilakukan Jiang, Shiu, Stephan, & Naude (2016) dan 
sekaligus menjawab gap penelitian antara penelitian yang dilakukan Jiang dan 
Parsons mengenai kualitas hubungan pemasok-pembeli 
Komitmen terhadap sebuah hubungan merupakan suatu landasan 
terpenting yang harus dipegang oleh masing-masing pihak yang terlibat dalam 
hubungan tersebut karena apabila masing-masing pihak saling memiliki komitmen 
maka hubungan akan terjalin dalam jangka waktu yang lama. 
 
4.3.3 Pembuktian Hipotesis 3 : Pengaruh Performa Pemasok dalam 
Memoderasi Pengaruh Relasional terhadap Kualitas Hubungan 
Pemasok-Pembeli 
Hasil analisis penelitian ini menunjukkan bahwa variabel performa 
pemasok mampu memoderasi hubungan antara relasional terhadap kualitas 
hubungan pemasok-pembeli. Hal ini dapat dilihat pada Tabel 4.12 dimana nilai 
signifikansi variabel interaksi antara variabel relasional dan performa pemasok 
sebesar 0.003.  
Akan tetapi nilai beta menunjukkan bahwa nilainya negatif yaitu 
sebesar -.001. Hal ini berarti variabel moderasi (Performa Pemasok) 
memperlemah hubungan antara relasional terhadap kualitas hubungan pemasok-
pembeli. Dengan demikian H3 dalam penelitian ini ditolak, jadi performa 
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pemasok memperlemah pengaruh relasional terhadap Kualitas hubungan 
pemasok-pembeli. 
Performa pemasok yang buruk akan lebih sensitif terhadap penilaian 
yang dilakukan oleh pembeli daripada penilaian yang baik, hal yang kemudian 
menjadi sebuah permasalahan yang timbul dalam sebuah hubungan kolaborasi. 
 
4.3.4 Pembuktian Hipotesis 4 : Pengaruh Performa Pemasok dalam 
Memoderasi Pengaruh Komitmen terhadap Kualitas Hubungan 
Pemasok-Pembeli 
Hasil analisis penelitian ini menunjukkan bahwa variabel performa 
pemasok mampu memoderasi hubungan antara komitmen terhadap kualitas 
hubungan pemasok-pembeli. Hal ini dapat dilihat pada Tabel 4.13 dimana nilai 
signifikansi variabel interaksi antara variabel relasional dan performa pemasok 
sebesar 0.010.  
Akan tetapi nilai beta menunjukkan bahwa nilainya negatif yaitu 
sebesar -.003. Hal ini berarti variabel moderasi (Performa Pemasok) 
memperlemah hubungan antara komitmen terhadap kualitas hubungan pemasok-
pembeli. Dengan demikian H4 dalam penelitian ini ditolak, jadi performa 
pemasok memperlemah pengaruh komitmen terhadap kualitas hubungan 
pemasok-pembeli. 
Komitmen sebagai sebuah motivasi dalam sebuah hubungan yang 
berkualitas akan baik apabila masing-masing pihak mampu menunjukkan 
performa yang baik dalam konteks kerjasama yang dilakukan.
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BAB V 
PENUTUP 
5.1 Simpulan 
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan mengenai kualitas 
hubungan antara pemasok dengan pembeli, maka peneliti mengambil simpulan 
sebagai berikut : 
1. Dalam kaitanya hubungan antara pemasok dengan pembeli, variabel relasional 
memiliki pengaruh yang siginifikan terhadap pengukuran kualitas hubungan 
antara pemasok dengan pembeli. 
2. Dalam kaitanya hubungan antara pemasok dengan pembeli, variabel komitmen 
juga memiliki pengaruh yang yang signifikan terhadap kualitas hubungan 
antara pemasok dengan pembeli sekaligus mendukung penelitian yang 
dilakukan oleh Jiang, Shiu, Stephan, & Naude (2016). 
3. Variabel performa pemasok mampu memoderasi hubungan antara variabel 
relasional terhadap kualitas hubungan pemasok dengan pembeli meskipun 
pengaruh yang dihasilkan signifikan akan tetapi pengaruhnya malah 
memperlemah hubungan antara keduanya. 
4. Variabel performa emasok juga mampu memoderasi hubungan antara variabel 
komitmen terhadap kualitas hubungan pemasok dengan pembeli meskipun 
pengaruh yang dihasilkan juga signifikan akan tetapi pengaruhnya juga malah 
memperlemah hubungan antara keduanya. 
5. Berdasarkan analisis kedua moderated regression analysis (MRA) di dapatkan 
hasil bahwa variabel moderasi performa pemasok diklasifikasikan ke dalam 
jenis Pure Moderator (moderasi murni). 
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5.2 Keterbatasan Penelitian 
Penelitian ini telah direncanakan dan dilaksanakan dengan sebaik-
baiknya, namun masih terdapat beberapa keterbatasan penelitian yang bisa 
menjadi pertimbangan penelitian-penelitian selanjutnya, keterbatasan tersebut 
antara lain : 
1. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini hanya menggunakan sampel 
sebesar 60 responden saja, sehingga hasil penelitian akan berbeda jika 
diterapkan pada sampel yang lebih banyak. 
2. Variabel yang digunakan dalam penelitian hanya menggunakan dua variabel 
bebas yaitu relasional dan komitmen. 
3. Penelitian hanya menggunakan data yang dihasilkan dari instrument penelitian 
kuesioner yang didasarkan pada persepsi responden, sehingga simpulan yang 
diambil hanya berdasarkan data yang dikumpulkan melalui penggunaan 
instrument kuesioner secara tertulis. 
 
5.3 Saran-saran 
Berdasarkan simpulan dan keterbatasan penelitian, maka peneliti 
memberikan saran-saran, diantaranya : 
1. Sebaiknya pemasok menjaga kualitas hubungan dengan pembeli dengan 
memperhatikan aspek relasional. Aspek tersebut meliputi bagaimana 
komunikasi berjalan dengan baik, orientasi kedua belah pihak dalam menjalin 
hubungan, serta bagaimana kepuasan ekonomi dan sosial masing-masing pihak 
dapat terpenuhi. 
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2. Dalam menjalin sebuah hubungan sebaiknya pemasok dan pembeli memiliki 
komitmen yang tinggi agar apabila timbul masalah di kemudian hari tidak 
mudah untuk memutuskan sebuah hubungan hanya untuk mencari pihak 
lainnya, dan bisa memperbaikinya. 
3. Pemasok juga perlu memperhatikan performa pemasok itu sendiri dalam 
memberikan pelayanan kepada pelanggan agar kualitas hubungan masing-
masing pihak bisa terbentuk dengan baik. 
4. Bagi peneliti selanjutnya dapat menggunakan cakupan variabel penelitian yang 
lebih luas dan penggunaan jumlah sampel yang lebih banyak.  
68 
 
DAFTAR PUSTAKA 
 
Aksoy, A., & Ozturk, N. (2011). Supplier selection and performance evaluation in 
just-in-time production environments. Expert Systems with Applications, 
38. 
Assauri, S. (2016). Manajemen Operasi Produksi Pencapaian Sasaran 
Organisasi Berkesinambungan. Jakarta: Rajawali Pers. 
Casidy, R., & Nyadzayo, M. (2017). Drivers and outcomes of relationship quality 
with professional service firms: An SME owner-manager perspective. 
Industrial Marketing Management, 1-16. 
Chen, J. V., Yen, D. C., Rajkumar, T. M., & Tomochko, N. A. (2011). The 
antecedent factors on trust and commitment in supply chain relationships. 
Computer Standards & Interfaces, 262-270. 
Claycomb, C., & Frankwick, G. L. (2004). A Contingency Perspective of 
Communication, Conflict Resolution and Buyer Search Effort in Buyer-
Supplier Relationships. The Journal of Supply Chain Management, 18-34. 
Crotts, J. C., Coppage, M. A., & Andibo, A. (2001). Trust-Commitment Model of 
Buyer-Supplier Relationships. Journal of Hospitality & Tourism Research, 
25, 195. 
Dwyer, F. R., Schurr, P. H., & Oh, S. (1987). Developing Buyer-Seller 
Relationships. Journal of Marketing, 51, 11-27. 
Ferdinand, A. (2006). Metode Penelitian Manajemen. Semarang: Badan Penerbit 
Universitas Diponegoro. 
Fynes, B., & Voss, C. (2002). The moderating effect of buyer-supplier 
relationships on quality practices and performance. 22, 599-613. 
G.Schoroeder, R. (2000). Operations Management : Contenporary Concepts And 
Cases. Amerika Serikat: The McGraw-Hill Companies. 
Gahan, P., & Mohanty, M. K. (2013). Supplier performance measurement in 
discrete manufacturing industry-empirical study on Indian manufacturing 
sector. Journal of Business Economics and Management, 14:2, 330-347. 
Ghozali, I. (2011). Aplikasi Analisis Multivariate dengan Program IMB SPSS. 
Semarang: Universitas Diponegoro. 
69 
 
  
Ghozali, I. (2013). Aplikasi Analisis Multivariete Dengan Program IBM SPSS 21 
(Edisi 7). Semarang: Badan Penerbit Universitas Diponegoro. 
Griffith, D. A., & Harvey, M. G. (2001). An intercultural communication model 
for use in global interorganizational networks. Journal of International 
Marketing, 9, 87-103. 
Gr nroos, C. (2000). Service management and marketing: A relationship 
management approach. Chichester, UK: Wiley. 
Hair, D. O., Friedrich, G. W., & Dixon, L. D. (2009). Strategic Communication : 
In Business and the Professions Edisi Keenam. (T. Wibowo, Trans.) 
Jakarta: Kencana. 
Ishizaka, A., Pearman, C., & Nemery, P. (2012). AHPSort: an AHP-based method 
for sorting problems. International Journal of Production Research, 
50:17, 4767-4784. 
Jiang, Z., Shiu, E., Stephan, H., & Naude, P. (2016). Relationship Quality in 
Business to Business Relationships-Reviewing the Current Literatures and 
Proposing a New Measurement Model. Psychology & Marketing, 33(4), 
297–313. 
Jokela, P., & Söderman, A. (2017). Re-examining the link between fairness and 
commitment in buyer-supplier relationships. Journal of Purchasing and 
Supply Management, 1-12. 
Koraichi, M. E. (2015). Customer Relationship Management from an Islamic 
Perspective. Revue Marocaine de recherche en management et marketing, 
242-249. 
Kuhn, S., & Mostert, P. (2017). Relationship intention and relationship quality as 
predictors of clothing retail customers’ loyalty. The International Review 
of Retail, Distribution and Consumer Research, 1-25. 
Kumar, N., & Scheer, L. K. (1995). The effects of perceived interdependence on 
dealer attitudes. Jouenal of Marketing Research, 32, 348-356. 
Kumar, P., Singh, R. K., & Vaish, A. (2016). Suppliers’ green performance 
evaluation using fuzzy extended ELECTRE approach. Clean Techn 
Environ Policy. 
Kuncoro, M. (2013). Metode Riset untuk Bisnis dan Ekonomi Edisi 4. Jakarta: 
Erlangga. 
70 
 
  
Kusumawardhani, A. (2017, November 23). Bisnis.com. Retrieved Desember 1, 
2018, from Bisnis.com: www.bisnis.com 
Kwon, I.-W. G., & Suh, T. (2005). Trust, commitment and relationships in supply 
chain management: a path analysis. Supply Chain Management: An 
International Journal, 26-33. 
Maestrini, V., Luzzini, D., Caniato, F., Maccarrone, P., & Ronchi, S. (2018). The 
impact of supplier performance measurement systems on supplier 
performance: A dyadic lifecycle perspective. International Journal of 
Operations & Production Management. 
Manahan, P. T. (2004). Manajemen Operasional. Jakarta: Ghalia Indonesia. 
Moore, H. F. (2005). Humas Membangun Citra Dengan Komunikasi. (L. Trimo, 
Trans.) Bandung: Remaja Rosdakarya. 
Morgan, R. M., & Hunt, S. D. (1994). The Commitment-Trust Theory of 
Relationship Marketing. Journal of Marketing, 58, 20-38. 
Ntayi, J. M., Eyaa, S., & Ngoma, M. (2010). Moral Disengagement and the Social 
Construction of Procurement Officers’ Deviant Behaviours. Journal of 
Management Policy and Practice, 11(4), 95-110. 
Nurjaman, K., & Umam, K. (2012). Komunikasi & Public Relation. Bandung: 
Pustaka Setia. 
Nyaga, G. N., & Whipple, J. M. (2010). Examining supply chain relationships: Do 
buyer and supplier perspectives on collaborative relationships differ? 
Journal of Operations Management, 28, 101-114. 
Palmatier, R. W. (2008). Interfirm relational drivers of customer value. Journal of 
Marketing, 72, 76-89. 
Parsons, A. L. (2002). What Determines Buyer-Seller Relationship Quality? An 
Investigation from the Buyer’s Perspective. The Journal of Supply Chain 
Management. 
Pearce Il, J. A., & Robinson Jr, R. B. (2013). Manajemen Strategis : Formulasi, 
Implementasi, dan Pengednalian. (N. P. Sari, Trans.) Jakarta: Salemba 
Empat. 
Purwanto, D. (2011). Komunikasi Bisnis Edisi Keempat. Jakarta: Erlangga. 
71 
 
  
Purwanto, S. (2016). Staitistika untuk Ekonomi dan keuangan modern edisi 3 (2). 
Jakarta: Salemba Empat. 
Purwanto, S. (2016). Staitistika untuk Ekonomi dan keuangan modern edisi 3(1). 
Jakarta: Salemba Empat. 
Rajagopal, & Rajagopal, A. (2008). Buyer–supplier relationship and operational 
dynamics. Journal of the Operational Research Society, 313-320. 
Sahay, B. S. (2003). Understanding trust in supply chain relationships. Industrial 
Management & Data Systems, 103(8), 553-563. 
Sangadji, E. M., & Sopiah. (2013). Perilaku Konsumen Pendekatan Praktis 
Disertai Himpunan Jurnal Penelitian. Yogyakarta: Andi Offset. 
Setiawan, K. (2018, September 16). TEMPO.CO. Retrieved Desember 1, 2018, 
from TEMPO.CO: www.bisnis.tempo.co 
Sharma, S., Durand, R. M., & Gur-Arie, O. (1981). Identification and Analysis of 
Moderator Variables. Journal of Marketing Research, 291-300. 
Siagian, S. P. (2004). Manajemen Stratejik. Jakarta: Bumi Aksara. 
Song, Y. S., Liu, Q., & Wang, T. (2012). Impact of business relationship 
functions on relationship quality and buyer’s performance. Journal of 
Business and Industrial Marketing, 27, 286–298. 
Stevenson, W. J., & Chuong, S. C. (2014). Manajemen Oprasi : Perspektif Asia. 
Jakarta: Salemba Empat. 
Storey, J., Emberson, C., Godsell, J., & Harrison, A. (2006). Supply chain 
management: theory, practice and future challenges. International Journal 
of Operations & Production Management, 26, 754-774. 
Sugiyono, P. D. (2007). Statistika Untuk Penelitian. Bandung: AlfaBeta. 
Sugiyono, P. D. (2010). Metode Penelian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D. 
Bandung: Alfabeta. 
Sumarwan, U., Puspitawati, H., Hariadi, A., Ali, M. M., Gazali, M., Hartono, S., 
et al. (2012). Riset Pemasaran dan Konsumen. Bogor: IPB Press. 
Sumayang, L. (2003). Dasar-Dasar Manajemen Produksi dan Operasi. Jakarta: 
Salemba Empat. 
72 
 
  
Tjiptono, F., & Diana, A. (2015). Pelanggan Puas? Tak Cukup! Yogyakarta: Andi 
Offset. 
Tungjitjarurn, W., Suthiwartnarueput, K., & Pornchaiwiseskul, P. (2012). The 
Impact of Supplier Development on Supplier Performance: the Role of 
Buyer-Supplier Commitment, Thailand. European Journal of Business 
and Management, 183-193. 
Vanpoucke, E., Vereecke, A., & Boyer, K. K. (2014). Triggers and patterns of 
integration initiatives in successfu lbuyer–supplier relationships. Journal 
of Operations Management, 32, 15-33. 
Yen, Y. X., Wang, E. S.-T., & Horng, D. J. (2011). Suppliers' willingness of 
customization, effective communication, and trust: a study of switching 
cost antecedents. Journal of Business & Industrial Marketing, 26(4), 250 - 
259. 
Zinkhan, G. M. (2002). Relationship Marketing: Theory and Implementation. 
Journal of Market-Focused Management, 5, 83-89. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
LAMPIRAN 
  
73 
 
  
LAMPIRAN 1 
Jadwal Penelitian 
 
74 
 
  
LAMPIRAN 2 
Kuesioner Penelitian 
KUESIONER KUALITAS HUBUNGAN ANTARA PEMASOK DENGAN PEMBELI 
Jenis Kelamin Umur Anda Jenis Usaha Lama Berlangganan 
Es Krital 
(     ) Laki-laki 
(     ) Perempuan 
(     ) 17-24 tahun 
(     ) 25-34 tahun 
(     ) 35-49 tahun 
(     ) 50-64 tahun 
(     ) >65 tahun 
…………………….. (     ) <1 tahun 
(     ) 1 tahun 
(     ) 2 tahun 
(     ) 3 tahun 
(     ) >3 tahun 
    
Petunjuk Pengisian Kuesioner : 
Berilah tanda ( V ) untuk setiap pernyataan di bawah ini sesuai dengan penilaian anda dalam 
hubungan dengan pemasok es krital PT. Solo Tirta Mandiri pada kolom penilaian : 
___________________________________________________________________________ 
PERFORMA PEMASOK 
NO. PERNYATAAN PENILAIAN 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1. Pemasok selalu memberikan kualitas es 
kristal yang bagus dan sesuai standar. 
          
2. Pemasok selalu menjaga kondisi es kristal 
dalam keadaan tidak rusak (mencair) saat 
diterima. 
          
3. Pemasok selalu memberikan es kristal 
dalam keadaan kemasan yang bersih dan 
tidak rusak. 
          
4. Pemasok selalu mengirimkan es kristal 
sebelum outlet/gerai buka. 
          
5. Pemasok selalu mengirimkan pesanan es 
kristal sesuai dengan pesanan pelanggan. 
          
6. Pemasok tidak pernah lupa mengirimkan 
pesanan pelanggan. 
          
7. Pemasok sering memberikan potongan 
harga apabila pesanan dalam jumlah 
tertentu. 
          
8. Pemasok kadang memberikan harga yang 
berbeda apabila es kristal saat diterima 
dalam keadaan kurang bagus (misal 
:mencair). 
          
9. Pemasok selalu siap apabila terjadi 
perubahan pesanan es kristal sewaktu-
waktu. 
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10. Pemasok selalu menunggu meskipun 
pemilik outlet/gerai belum ada di lokasi 
karena suatu keadaan. 
          
11. Pemasok selalu siap melayani sewaktu-
waktu (jam kerja) saat ada pesanan, 
komplain dan sebagainya dari pelanggan. 
          
VARIABEL RELASIONAL 
NO. PERNYATAAN PENILAIAN 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1. Pemasok selalu memberi tahu pelanggan 
tentang acara atau perubahan yang dapat 
mempengaruhi pelanggan. 
          
2. Pemasok membagikan banyak informasi 
kepada pelanggan seandainya dibutuhkan 
atau dapat membantu. 
          
3. Pemasok sering bertukar informasi dengan 
pelanggan dan secara informal, tidak hanya 
sesuai dengan perjanjian sebelumnya yang 
sudah disepakati. 
          
4. Mempertahankan hubungan jangka panjang 
dengan pemasok sangat penting bagi kami. 
          
5. Kami fokus pada tujuan jangka panjang 
dalam hubungan ini. 
          
6. Kami berharap pemasok dapat bekerja 
sama dengan kami untuk jangka waktu 
yang lama. 
          
7. Kami puas dengan aspek sosial dari 
hubungan dengan pemasok. 
          
8. Kami selalu melakukan interaksi dengan 
pemasok dan saling menghormati. 
          
9. Kami selalu menjaga hubungan yang 
harmoni dengan pemasok. 
          
10. Pemasok secara pribadi selalu memberikan 
kepuasan kepada pelanggan. 
          
11. Kontribusi dari hubungan ini terhadap 
kinerja bisnis sangat menyenangkan. 
          
12. Kinerja keuangan kami dari hubungan 
dengan pemasok sangat memuaskan (saling 
menguntungkan). 
          
13. Investasi sumber daya kami (waktu dan 
uang) dalam hubungan dengan pemasok 
mampu mengahsilkan keuntungan. 
          
14. Kami puas dengan keuntungan finasial dari 
hubungan dengan pemasok. 
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KOMITMEN 
NO. PERNYATAAN PENILAIAN 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1. Kami tidak akan menjatuhkan mitra bisnis 
kami (pemasok) karena kita saling 
membutuhkan. 
          
2. Kami ingin pemasok tetap menjadi bagian 
penting dari pertumbuhan bisnis kami, 
karena kami benar-benar menikmati 
hubungan ini. 
          
3. Kami selalu memiliki perasaan positif 
terhadap pemasok karena itu adalah alasan 
utama kami terus berhubungan dengannya. 
          
4. Bahkan ketika pemasok memberi 
penjelasan yang agak tidak mungkin 
kepada kami, kami yakin bahwa itu adalah 
situasi yang sebenarnya. 
          
5. Kapanpun kami memberi saran dan kritik 
kepada pemasok tentang operasi bisnisnya, 
pemasok selalu menerimanya dan 
melakukan evaluasi. 
          
KUALITAS HUBUNGAN 
NO. PERNYATAAN PENILAIAN 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1. Kami memiliki perbedaan pendapat besar 
dalam masalah-masalah utama tertentu 
dengan mitra bisnis (pemasok). 
          
2. Dalam menyelesaikan konflik, kami lebih 
memilih untuk menggunakan win-win 
solution daripada harus memutus hubungan 
dengan pemasok.  
          
3. Pemasok bersedia melakukan investasi 
lebih lanjut dalam mendukung kinerja 
bisnis kami. 
          
4. Pemasok bersedia melakukan lebih banyak 
upaya dalam membangun bisnis kami di 
produk yang kami butuhkan. 
          
5. Kami sebenarnya mengharapkan hubungan 
dengan pemasok secara otomatis di masa 
depan. 
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LAMPIRAN 3 
Rekap Data Penelitian 
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LAMPIRAN 4 
Hasil Uji Validitas Relasional 
  
Relasiona
l1
Relasiona
l2
Relasiona
l3
Relasiona
l4
Relasiona
l5
Relasiona
l6
Relasiona
l7
Relasiona
l8
Relasiona
l9
Relasiona
l10
Relasiona
l11
Relasiona
l12
Relasiona
l13
Relasiona
l14
Total 
Relasiona
l
Pearson 
Correlatio
n
1 .913
**
.812
** .233 .327
*
.294
*
.257
* .221 .187 .408
** .170 .263
*
.302
* .241 .626
**
Sig. (2-
tailed)
.000 .000 .074 .011 .022 .048 .090 .152 .001 .195 .042 .019 .064 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.913
** 1 .874
**
.264
*
.307
*
.284
*
.298
* .250 .240 .495
** .241 .299
*
.333
**
.260
*
.665
**
Sig. (2-
tailed)
.000 .000 .041 .017 .028 .021 .054 .065 .000 .064 .020 .009 .045 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.812
**
.874
** 1 .387
**
.457
**
.388
**
.404
**
.376
**
.344
**
.402
**
.334
**
.404
**
.468
**
.292
*
.730
**
Sig. (2-
tailed)
.000 .000 .002 .000 .002 .001 .003 .007 .001 .009 .001 .000 .024 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.233 .264
*
.387
** 1 .809
**
.749
**
.693
**
.808
**
.693
**
.477
**
.511
**
.593
**
.550
**
.413
**
.727
**
Sig. (2-
tailed)
.074 .041 .002 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .001 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.327
*
.307
*
.457
**
.809
** 1 .816
**
.668
**
.754
**
.672
**
.532
**
.590
**
.647
**
.601
**
.467
**
.777
**
Sig. (2-
tailed)
.011 .017 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.294
*
.284
*
.388
**
.749
**
.816
** 1 .697
**
.778
**
.781
**
.498
**
.658
**
.763
**
.706
**
.594
**
.801
**
Sig. (2-
tailed)
.022 .028 .002 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.257
*
.298
*
.404
**
.693
**
.668
**
.697
** 1 .746
**
.760
**
.610
**
.679
**
.720
**
.744
**
.598
**
.794
**
Sig. (2-
tailed)
.048 .021 .001 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.221 .250 .376
**
.808
**
.754
**
.778
**
.746
** 1 .909
**
.614
**
.705
**
.785
**
.712
**
.636
**
.821
**
Sig. (2-
tailed)
.090 .054 .003 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.187 .240 .344
**
.693
**
.672
**
.781
**
.760
**
.909
** 1 .624
**
.694
**
.834
**
.752
**
.678
**
.807
**
Sig. (2-
tailed)
.152 .065 .007 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.408
**
.495
**
.402
**
.477
**
.532
**
.498
**
.610
**
.614
**
.624
** 1 .678
**
.588
**
.608
**
.552
**
.749
**
Sig. (2-
tailed)
.001 .000 .001 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.170 .241 .334
**
.511
**
.590
**
.658
**
.679
**
.705
**
.694
**
.678
** 1 .738
**
.766
**
.667
**
.744
**
Sig. (2-
tailed)
.195 .064 .009 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.263
*
.299
*
.404
**
.593
**
.647
**
.763
**
.720
**
.785
**
.834
**
.588
**
.738
** 1 .852
**
.853
**
.835
**
Sig. (2-
tailed)
.042 .020 .001 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.302
*
.333
**
.468
**
.550
**
.601
**
.706
**
.744
**
.712
**
.752
**
.608
**
.766
**
.852
** 1 .783
**
.829
**
Sig. (2-
tailed)
.019 .009 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.241 .260
*
.292
*
.413
**
.467
**
.594
**
.598
**
.636
**
.678
**
.552
**
.667
**
.853
**
.783
** 1 .720
**
Sig. (2-
tailed)
.064 .045 .024 .001 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.626
**
.665
**
.730
**
.727
**
.777
**
.801
**
.794
**
.821
**
.807
**
.749
**
.744
**
.835
**
.829
**
.720
** 1
Sig. (2-
tailed)
.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Relasiona
l11
Relasiona
l12
Relasiona
l13
Relasiona
l14
Total 
Relasiona
l
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Relasiona
l5
Relasiona
l6
Relasiona
l7
Relasiona
l8
Relasiona
l9
Relasiona
l10
Correlations
Relasiona
l1
Relasiona
l2
Relasiona
l3
Relasiona
l4
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LAMPIRAN 5 
Hasil Uji Validitas Komitmen 
 
 
 
 
 
 
Komitmen
1
Komitmen
2
Komitmen
3
Komitmen
4
Komitmen
5
Total 
Komitmen
Pearson 
Correlatio
n
1 .854
**
.745
**
.373
**
.517
**
.832
**
Sig. (2-
tailed)
.000 .000 .003 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.854
** 1 .756
**
.336
**
.444
**
.794
**
Sig. (2-
tailed)
.000 .000 .009 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.745
**
.756
** 1 .358
**
.489
**
.787
**
Sig. (2-
tailed)
.000 .000 .005 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.373
**
.336
**
.358
** 1 .671
**
.753
**
Sig. (2-
tailed)
.003 .009 .005 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.517
**
.444
**
.489
**
.671
** 1 .819
**
Sig. (2-
tailed)
.000 .000 .000 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.832
**
.794
**
.787
**
.753
**
.819
** 1
Sig. (2-
tailed)
.000 .000 .000 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60
Correlations
Komitmen
1
Komitmen
2
Komitmen
3
Komitmen
4
Komitmen
5
Total 
Komitmen
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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LAMPIRAN 6 
Hasil Uji Validitas Performa Pemasok
 
Performa 
Pemasok
1
Performa 
Pemasok
2
Performa 
Pemasok
3
Performa 
Pemasok
4
Performa 
Pemasok
5
Performa 
Pemasok
6
Performa 
Pemasok
7
Performa 
Pemasok
8
Performa 
Pemasok
9
Performa 
Pemasok
10
Performa 
Pemasok
11
Total 
Performa 
Pemasok
Pearson 
Correlatio
n
1 .401
**
.669
** .106 .455
**
.403
** .187 .240 .206 .178 .424
**
.503
**
Sig. (2-
tailed)
.001 .000 .419 .000 .001 .153 .065 .114 .174 .001 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.401
** 1 .758
** .224 .427
** .209 .199 .301
* .160 .414
**
.305
*
.551
**
Sig. (2-
tailed)
.001 .000 .085 .001 .109 .128 .019 .223 .001 .018 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.669
**
.758
** 1 .289
*
.597
**
.339
**
.283
*
.314
*
.267
*
.400
**
.342
**
.644
**
Sig. (2-
tailed)
.000 .000 .025 .000 .008 .028 .014 .039 .002 .007 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.106 .224 .289
* 1 .453
**
.374
**
.557
**
.452
**
.458
**
.571
**
.388
**
.696
**
Sig. (2-
tailed)
.419 .085 .025 .000 .003 .000 .000 .000 .000 .002 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.455
**
.427
**
.597
**
.453
** 1 .516
**
.306
*
.309
*
.538
**
.392
**
.477
**
.680
**
Sig. (2-
tailed)
.000 .001 .000 .000 .000 .017 .016 .000 .002 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.403
** .209 .339
**
.374
**
.516
** 1 .196 .177 .372
**
.259
*
.259
*
.513
**
Sig. (2-
tailed)
.001 .109 .008 .003 .000 .134 .177 .003 .046 .046 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.187 .199 .283
*
.557
**
.306
* .196 1 .802
**
.361
**
.468
**
.406
**
.765
**
Sig. (2-
tailed)
.153 .128 .028 .000 .017 .134 .000 .005 .000 .001 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.240 .301
*
.314
*
.452
**
.309
* .177 .802
** 1 .351
**
.493
**
.393
**
.769
**
Sig. (2-
tailed)
.065 .019 .014 .000 .016 .177 .000 .006 .000 .002 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.206 .160 .267
*
.458
**
.538
**
.372
**
.361
**
.351
** 1 .242 .407
**
.577
**
Sig. (2-
tailed)
.114 .223 .039 .000 .000 .003 .005 .006 .062 .001 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.178 .414
**
.400
**
.571
**
.392
**
.259
*
.468
**
.493
** .242 1 .646
**
.717
**
Sig. (2-
tailed)
.174 .001 .002 .000 .002 .046 .000 .000 .062 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.424
**
.305
*
.342
**
.388
**
.477
**
.259
*
.406
**
.393
**
.407
**
.646
** 1 .679
**
Sig. (2-
tailed)
.001 .018 .007 .002 .000 .046 .001 .002 .001 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.503
**
.551
**
.644
**
.696
**
.680
**
.513
**
.765
**
.769
**
.577
**
.717
**
.679
** 1
Sig. (2-
tailed)
.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Performa 
Pemasok
3
Performa 
Pemasok
4
Performa 
Pemasok
5
Performa 
Pemasok
6
Performa 
Pemasok
7
Performa 
Pemasok
8
Performa 
Pemasok
11
Total 
Performa 
Pemasok
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Performa 
Pemasok
9
Performa 
Pemasok
10
Correlations
Performa 
Pemasok
1
Performa 
Pemasok
2
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LAMPIRAN 7 
Hasil Uji Validitas Kualitas Hubungan 
  
Kualitas 
Hubungan
1
Kualitas 
Hubungan
2
Kualitas 
Hubungan
3
Kualitas 
Hubungan
4
Kualitas 
Hubungan
5
Total 
Kualitas 
Hubungan
Pearson 
Correlatio
n
1 .460
**
.310
*
.559
** .147 .667
**
Sig. (2-
tailed)
.000 .016 .000 .262 .000
N 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.460
** 1 .816
**
.673
**
.772
**
.900
**
Sig. (2-
tailed)
.000 .000 .000 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.310
*
.816
** 1 .612
**
.835
**
.846
**
Sig. (2-
tailed)
.016 .000 .000 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.559
**
.673
**
.612
** 1 .612
**
.864
**
Sig. (2-
tailed)
.000 .000 .000 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.147 .772
**
.835
**
.612
** 1 .782
**
Sig. (2-
tailed)
.262 .000 .000 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60
Pearson 
Correlatio
n
.667
**
.900
**
.846
**
.864
**
.782
** 1
Sig. (2-
tailed)
.000 .000 .000 .000 .000
N 60 60 60 60 60 60
Correlations
Kualitas 
Hubungan
1
Kualitas 
Hubungan
2
Kualitas 
Hubungan
3
Kualitas 
Hubungan
4
Kualitas 
Hubungan
5
Total 
Kualitas 
Hubungan
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
82 
 
  
LAMPIRAN 8 
Hasil Uji Reliabilitas 
 
   
Scale: Relasional
N %
Valid 60 100.0
Excluded
a
0 0.0
Total 60 100.0
Cronbach'
s Alpha N of Items
.930 14
Reliability Statistics
Case Processing Summary
Cases
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure.
Scale: Komitmen
N %
Valid 60 100.0
Excluded
a
0 0.0
Total 60 100.0
Cronbach'
s Alpha N of Items
.837 5
Case Processing Summary
Cases
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure.
Reliability Statistics
Scale: Relasional
N %
Valid 60 100.0
Excluded
a
0 0.0
Total 60 100.0
Cronbach'
s Alpha N of Items
.930 14
Reliability Statistics
Case Processing Summary
Cases
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure.
Scale: Kualitas Hubungan
N %
Valid 60 100.0
Excluded
a
0 0.0
Total 60 100.0
Cronbach'
s Alpha N of Items
.857 5
Case Processing Summary
Cases
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure.
Reliability Statistics
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LAMPIRAN 9 
Hasil Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
  
Unstandardized 
Residual 
N 60 
Normal 
Parameters
a,b
 
Mean .0000000 
Std. 
Deviation .72307357 
Most 
Extreme 
Differences 
Absolute .087 
Positive .087 
Negative -.067 
Test Statistic .087 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200
c,d
 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
d. This is a lower bound of the true 
significance. 
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LAMPIRAN 10 
Hasil Uji Multikolinieritas 
 
Residuals Statistics
a
 
  Minimum Maximum Mean 
Std. 
Deviation N 
Predicted 
Value 24.69 49.91 38.77 6.240 60 
Residual -17.226 8.815 .000 4.743 60 
Std. 
Predicted 
Value 
-2.255 1.787 .000 1.000 60 
Std. 
Residual -3.538 1.811 .000 .974 60 
a. Dependent Variable: Total Kualitas Hubungan 
 
Variables 
Entered
Variables 
Removed Method
1 Total 
Komitmen
, Total 
Performa 
Pemasok, 
Total 
Relasiona
l
b
Enter
Variables Entered/Removed
a
Model
a. Dependent Variable: Total Kualitas 
Hubunganb. All requested variables entered.
R R Square
Adjusted 
R Square
Std. Error 
of the 
Estimate
1 .796
a .634 .614 4.869
Model Summary
b
Model
a. Predictors: (Constant), Total Komitmen, Total Performa 
Pemasok, Total Relasionalb. Dependent Variable: Total Kualitas Hubungan
Sum of 
Squares df
Mean 
Square F Sig.
Regressio
n
2297.379 3 765.793 32.308 .000
b
Residual 1327.354 56 23.703
Total 3624.733 59
ANOVA
a
Model
1
a. Dependent Variable: Total Kualitas Hubungan
b. Predictors: (Constant), Total Komitmen, Total Performa Pemasok, Total 
Relasional
Standardiz
ed 
Coefficient
s
B Std. Error Beta
(Constant)
-6.077 5.304 -1.146 .257
Total 
Performa 
Pemasok
.268 .076 .499 3.526 .001
Total 
Relasiona
l
.027 .077 .053 .355 .724
Total 
Komitmen
.454 .153 .330 2.966 .004
Unstandardized 
Coefficients
t Sig.
1
a. Dependent Variable: Total Kualitas Hubungan
Coefficients
a
Model
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LAMPIRAN 11 
Hasil Uji Heterokedastisitas 
  
 
 
 
Variables 
Entered
Variables 
Removed Method
1 Total 
Komitmen
, Total 
Performa 
Pemasok, 
Total 
Relasiona
l
b
Enter
Variables Entered/Removed
a
Model
a. Dependent Variable: absRES
b. All requested variables entered.
R R Square
Adjusted 
R Square
Std. Error 
of the 
Estimate
1 .401
a .161 .116 3.14259
Model Summary
Model
a. Predictors: (Constant), Total Komitmen, Total Performa 
Pemasok, Total Relasional
Sum of 
Squares df
Mean 
Square F Sig.
Regressio
n
105.900 3 35.300 3.574 .019
b
Residual 553.050 56 9.876
Total 658.951 59
ANOVA
a
Model
1
a. Dependent Variable: absRES
b. Predictors: (Constant), Total Komitmen, Total Performa Pemasok, Total 
Relasional
Standardiz
ed 
Coefficient
s
B Std. Error Beta
(Constant)
10.139 3.424 2.961 .004
Total 
Performa 
Pemasok
-.097 .049 -.426 -1.989 .052
Total 
Relasiona
l
.067 .050 .307 1.356 .181
Total 
Komitmen
-.152 .099 -.259 -1.534 .131
1
a. Dependent Variable: absRES
Model
Unstandardized 
Coefficients
t Sig.
Coefficients
a
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LAMPIRAN 12 
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 
 
 
 
 
  
Variables 
Entered
Variables 
Removed Method
1 Total 
Komitmen
, Total 
Relasiona
l
b
Enter
Variables Entered/Removed
a
Model
a. Dependent Variable: Total Kualitas 
Hubunganb. All requested variables entered.
R R Square
Adjusted 
R Square
Std. Error 
of the 
Estimate
1 .743
a .553 .537 5.335
Model Summary
Model
a. Predictors: (Constant), Total Komitmen, Total 
Relasional
Sum of 
Squares df
Mean 
Square F Sig.
Regressio
n
2002.681 2 1001.340 35.188 .000
b
Residual 1622.053 57 28.457
Total 3624.733 59
Model
1
a. Dependent Variable: Total Kualitas Hubungan
b. Predictors: (Constant), Total Komitmen, Total Relasional
ANOVA
a
Standardiz
ed 
Coefficient
s
B Std. Error Beta
(Constant)
-9.021 5.740 -1.572 .122
Total 
Relasiona
l
.211 .062 .411 3.426 .001
Total 
Komitmen
.552 .165 .401 3.341 .001
1
a. Dependent Variable: Total Kualitas Hubungan
Coefficients
a
Model
Unstandardized 
Coefficients
t Sig.
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LAMPIRAN 13 
Hasil Moderated Regression Analysis (MRA) 1 
 
 
 
 
 
Variables 
Entered
Variables 
Removed Method
1 Moderasi1
, Total 
Relasiona
l, Total 
Performa 
Pemasok
b
Enter
Variables Entered/Removed
a
Model
a. Dependent Variable: Total Kualitas 
Hubunganb. All requested variables entered.
R R Square
Adjusted 
R Square
Std. Error 
of the 
Estimate
1 .837
a .700 .684 .806
Model Summary
Model
a. Predictors: (Constant), Moderasi1, Total Relasional, 
Total Performa Pemasok
Sum of 
Squares df
Mean 
Square F Sig.
Regressio
n
85.139 3 28.380 43.639 .000
b
Residual 36.418 56 .650
Total 121.556 59
1
a. Dependent Variable: Total Kualitas Hubungan
b. Predictors: (Constant), Moderasi1, Total Relasional, Total Performa Pemasok
ANOVA
a
Model
Standardiz
ed 
Coefficient
s
B Std. Error Beta
(Constant)
4.734 3.501 1.352 .182
Total 
Relasiona
l
.072 .031 .761 2.294 .026
Total 
Performa 
Pemasok
.078 .046 .790 1.693 .096
Moderasi1
-.001 .000 -2.287 -3.154 .003
1
a. Dependent Variable: Total Kualitas Hubungan
Coefficients
a
Model
Unstandardized 
Coefficients
t Sig.
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LAMPIRAN 14 
Hasil Moderated Regression Analysis (MRA) 2 
 
 
 
  
Variables 
Entered
Variables 
Removed Method
1 Moderasi2
, Total 
Komitmen
, Total 
Performa 
Pemasok
b
Enter
Variables Entered/Removed
a
Model
a. Dependent Variable: Total Kualitas 
Hubunganb. All requested variables entered.
R R Square
Adjusted 
R Square
Std. Error 
of the 
Estimate
1 .853
a .728 .713 .769
Model Summary
Model
a. Predictors: (Constant), Moderasi2, Total Komitmen, 
Total Performa Pemasok
Sum of 
Squares df
Mean 
Square F Sig.
Regressio
n
88.438 3 29.479 49.847 .000
b
Residual 33.118 56 .591
Total 121.556 59
Model
1
a. Dependent Variable: Total Kualitas Hubungan
b. Predictors: (Constant), Moderasi2, Total Komitmen, Total Performa Pemasok
ANOVA
a
Standardiz
ed 
Coefficient
s
B Std. Error Beta
(Constant)
4.598 4.480 1.026 .309
Total 
Performa 
Pemasok
.087 .056 .889 1.568 .122
Total 
Komitmen
.192 .105 .763 1.836 .072
Moderasi2
-.003 .001 -2.327 -2.657 .010
1
a. Dependent Variable: Total Kualitas Hubungan
Coefficients
a
Model
Unstandardized 
Coefficients
t Sig.
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LAMPIRAN 15 
Tabel r 
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LAMPIRAN 16 
Tabel F 
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LAMPIRAN 17 
Tabel t 
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LAMPIRAN 18 
Daftar Riwayat Hidup 
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